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Per tal  d'iniciar  un PFC ben motivador,  vaig decidir  partir  d'un  petit 
projecte personal  com a base, replantejar-lo i  convertir-lo en un sistema de 
gestió més complex i  implementar-lo per  a la floristeria  de la meva família. 
Aquest  contempla  la  gestió  diària  del  comerç,  així  com  la  dels  clients, 
productes, proveïdors i vendes. 
Avui en dia però, l’entorn de negoci en el petit comerç es veu cada 
vegada més desplaçat  pel  vertiginós  creixement  de les grans superfícies  o 
l’absorció per part de franquícies de cadenes molt potents. A més, els clients 
són cada vegada més exigents i el mercat està més i més saturat. És per això 
que voldrem dotar d’un valor afegit al sistema, per poder donar un nou punt de 
vista al negoci que permeti nodrir la nostra relació amb el client amb una gestió 
estratègica i dinàmica, de manera que la col·laboració sigui satisfactòria per 
ambdues parts.
En aquest punt, és on intervé el concepte de CRM, és a dir, el conjunt 
de processos i organització del sistema que implementa aquesta tècnica de 
Màrqueting: emmagatzematge de dades, tractament analític d’aquestes, gestió 
de campanyes,  canals  de venda,  informes,  etc.  Aquest  camp però  és molt 
extens, i només el prendrem com a guia per introduir alguns conceptes que 
ens puguin ajudar a millorar el sistema en la seva gestió comercial.
Paraules clau (màxim 10):
GESTIÓ COMERÇ MÀRQUETING CRM
CLIENTS FIDELITZACIÓ PRODUCTES PROVEÏDORS
Amb molt d'amor, 
a la meva mare.
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Projecte
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Capítol 1
Context del projecte
1.1 Introducció
Aquest projecte neix amb la primera idea d'informatitzar un petit negoci familiar.
Es tracta d'una ﬂoristeria que actualment no fa ús de cap sistema de gestió
informàtic. És per això que els primers passos són per cobrir les necessitats bàsiques
que aquest precisa. A partir de l'entrevista amb el client es concreta de quins es
tracta, ja que serà un sistema a mida.
A mesura que la idea va madurant, es proposa la incorporació d'algunes fun-
cionalitats que puguin aportar valor afegit al sistema, a banda de facilitar les
gestions rutinàries.
El que era una idea suggeridor, agafa cos i acaba prenent protagonisme, de
manera que es decideix enfocar el sistema de gestió al màrqueting. Per això, es
desenvolupen una sèrie d'eines que han de facilitar al comerciant no només la
gestió, sinó millorar la capacitat de venda.
1.2 Motivació del projecte
Un projecte de ﬁnal de carrera ha de ser forçosament un tema motivador per
l'alumne, ja que comportarà un esforç i dedicació importants durant una bona
temporada.
Això em va dur a replantejar-me un petit projecte que tenia pendent a nivell
personal. Es tractava de crear una petita base de dades per a la ﬂoristeria de la
meva família; així que enlloc de fer-ho així de simple, vaig decidir partir d'aquesta
idea com a base, i desenvolupar un sistema de gestió complert amb cara i ulls.
A més tot això coincideix amb una etapa de la meva feina on començo a
introduir-me en un nou camp de coneixement, la mineria de dades i el CRM.
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Figura 1.1: Model simpliﬁcat dels elements CRM
Així doncs amb un projecte propi, dedicat a la meva pròpia família i amb
la motivació extra d'explorar aquests nous coneixements, neix Aquifolium891: El
sistema de gestió per a la ﬂoristeria enfocat al CRM.
1.3 Què és el CRM?
CRM són les sigles del terme anglès Customer Relationship Management. Es
tracta d'una estratègia de negoci o també la manera d'anomenar el sistema infor-
màtic que permet fer-ho que pretén establir relacions amb els clients de manera
individual, utilitzant informació sobre ells mateixos per poder-los tractar de man-
era diferenciada. La novetat respecte al màrqueting tradicional és l'enfoc al client,
a la satisfacció d'aquest i no a la venda massiva i indiscriminada.
En l'esquema de la ﬁgura 1.1 s'hi poden veure els elements que hi intervenen i
ﬂux que representa l'aplicació d'aquestes tècniques.
La base de treball del CRM és aplicar el coneixement de negoci, però a més,
aplicar tècniques analítiques que permetin millorar-ne la orientació.
És evident que la incorporació d'eines tecnològiques allà on no hi són, afavoreix
de manera clara el funcionament i la celeritat en la gestió de qualsevol negoci.
Tot i l'esforç inicial que representa invertir en formació i adquisició del sistema,
aquest no tardarà gaire a temps a donar el seu fruit. Primerament, per la facilitat
i agilitat que incorporen a les gestions bàsiques del negoci, així com la comoditat
en fer-les. Per altra banda, el valor afegit que suposa la incorporació de tècniques
1El nom de la ﬂoristeria és El Grèvol. Ilex Aquifolium és el mateix nom en llatí, i el 1.989
l'any de fundació de la botiga. Així neix el nom de l'aplicació.
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de màrqueting i nous canals de comunicació amb el client, que obren la porta a un
nou segment de clients i que milloren la imatge corporativa del comerç.
Pel que fa a aquestes tècniques de màrqueting, val a dir que no són tan inno-
vadores en quant a idees i maneres de fer, ja que en el fons, els negocis i comerços
petits, ja practiquen des de fa força temps aquesta ﬁlosoﬁa de la personalització
de les accions, i és que és en aquests petits negocis on més fàcilment s'ofereix el
tracte pròxim al client.Tot i així, no és suﬁcient. O si bé és suﬁcient, no és òptim.
El principal avantatge del sistema és la creació de la base de dades, especialment
per la recopilació de les dades personals i comercials del clients. Aquesta serà molt
pràctica per la funcionalitat rutinària, però a més serà una valuosa matèria prima
per tal de reconèixer els clients de més alt rendiment, així com els hàbits de consum
en general. Conèixer bé als clients és una poderosa eina per poder orientar-se sobre
quina és la millor estratègia comercial a seguir amb cadascun d'ells. A partir d'això,
i amb la incorporació d'aquest sistema es pretén millorar la precisió i eﬁcàcia de
treball, aconseguir un bon estalvi de temps i augmentar la quantitat i qualitat de
les bones decisions que es prenen.
L'objectiu és donar la informació que es necessita, en el moment en què es
necessita i de la forma adequada a les persones que han de prendre les decisions.
1.4 Objectius
L'objectiu és dissenyar i crear un sistema de gestió personalitzat per a un punt
de venta, de manera que emmagatzemi tota la informació necessària per al ne-
goci, gestió de vendes i facturació. A més, caldrà que incorpori una sèrie de
funcionalitats que facilitin el desenvolupament diari del negoci, aportant alhora
més seguretat i eﬁciència en aquest.
En concret realitzarem la informatització d'un petit negoci familiar. Primera-
ment voldrem categoritzar:
 Tots els productes dels que es disposen, amb els preus actuals.
 Mantenir les dades personals bàsiques dels clients i oferir-los funcionalitats.
 Emmagatzemar la relació de proveïdors dels que disposem amb les seves
dades de contacte.
 Vendes, facturació i resums comercials.
 Orientació al màrqueting: ﬁdelització de clients i accions comercials progra-
mades.
 Introducció d'un nou canal de comunicació: Galeria d'imatges, bloc, enllaços,
etc...
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A partir d'aquí l'objectiu serà desenvolupar un entorn senzill on treballar àgilment
amb les dades i poder servir al client amb major celeritat.
1.5 L'empresa
La Floristeria El Grèvol neix a ﬁnals de l'any 1.989, situada en un barri històric
de Vilafranca del Penedès. És un petit negoci que 20 anys després, compta amb
una gran base de clientela ﬁxa i també una bona part de compradors puntuals.
La principal activitat és deguda sobretot a la venda de ﬂors i plantes naturals,
tot i que també pren la seva importància la ﬂor artiﬁcial i seca. A més, cada
vegada s'hi han anat incorporant altres tipus de productes com els relacionats
amb el jardí, ceràmiques, vímets, decoració, regals, etc...
Un aspecte a destacar, en tot el sector de la ﬂoristeria, és que hi ha dues diades
que no passen gens desapercebudes, com Sant Jordi i Tots Sants. Aquestes són
una part importantíssima del negoci ja que s'incrementa puntualment les vendes
de manera desproporcionada de la resta de l'any.
1.6 Organització de la memòria
La memòria està organitzada en deu capítols agrupats en tres parts estructurals:
1. Context del projecte: En aquest capítol s'introdueix el projecte exposant els
objectius i la motivació del mateix, així com la presentació del CRM i de la
pròpia ﬂoristeria.
2. Descripció del projecte: Aquí hi trobem el detall punt a punt de tots els
conceptes desenvolupats en el projecte.
3. Planiﬁcació inicial: Calendari previst pel desenvolupament del projecte, i
una segona versió d'aquest degut al canvi d'orientació del mètode de treball.
4. Avaluació tecnològica: Resum de l'estudi realitzat a diferents llenguatges de
programació, sistemes gestors de bases de dades i l'elecció d'aquests per a
l'implantació de l'aplicació.
5. Prototip I: Especiﬁcació i disseny del prototip dedicat al catàleg de productes
i la gestió de proveïdors.
6. Prototip II: Especiﬁcació i disseny del prototip dedicat a la gestió de clients
i la ﬁdelització: els punts de client, la ﬁtxa i el compte.
7. Prototip III: Especiﬁcació i disseny del prototip sobre vendes i facturació.
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8. Prototip IV: Especiﬁcació i disseny del prototip Backoﬃce, que conté el mò-
dul de rànquing i estadístiques de catàleg, i el mòdul de selecció de públic
objectiu per a fer microcampanyes.
9. Planiﬁcació ﬁnal i anàlisi econòmica: Descripció del calendari real un cop
ﬁnalitzat el projecte i el contrast respecte la versió inicial. També hi ha
l'anàlisi econòmica a partir d'aquest.
10. Conclusions i treball futur: Les valoracions personals del projecte així com
l'assoliment dels objectius. A més, una sèrie de propostes de millora i com-
plementació del sistema.
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Capítol 2
Descripció del projecte
2.1 Clients i compradors
Cal tenir en compte que no podem forçar a totes les persones que compren a
l'establiment a cedir les seves dades i per tant, a estudiar-ne el comportament; tan
pel fet de ser persones qui compren puntualment, com pel simple fet de no desitjar
formar part de la base de dades del negoci. Així que haurem de diferenciar entre
dos perﬁls de consumidor: el client i el comprador.
Qualsevol persona que compra en l'establiment, ja sigui puntualment com de
manera habitual, seran compradors. Per a ser clients hauran d'omplir un petit
formulari amb les seves dades personals bàsiques, i amb això adquiriran un número
de client que els identiﬁcarà com a tal, i es podria entendre com si d'un soci es
tractés. Aquest serà el públic que podrem estudiar.
El fet de ser client implicarà una sèrie d'avantatges, com per exemple:
 Possibilitat d'obrir un compte de client.
 Entrar en promocions i/o descomptes especials.
 Punts de client.
2.1.1 Fitxa de client
Dels clients volem guardar les següents dades personals: nom complet, DNI,
adreça, població, telèfons de contacte i el correu electrònic en el cas que en dis-
posin. També caldria saber la data de naixement per poder fer promocions, per
exemple per l'aniversari, i així conèixer la seva edat sense demanar-la directament.
A més, voldrem consultar els punts acumulats d'aquests i els obsequis/descomptes
dels que hagi pogut gaudir.
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De cara al propietari del negoci és molt interessant tenir clients; per un costat
tenir dades de contacte i facilitar repartiments a domicili, i per altra banda per
conèixer els hàbits de consum de la nostra clientela, i a més poder controlar les
vendes, deutes i encàrrecs d'aquest. Per altra banda, el client necessitarà un
al·licient per a donar les dades, així que n'obtindrà beneﬁcis com ara entrar en
promocions especials, descomptes i/o obsequis puntuals. Així com la possibilitat
de tenir un compte de client.
Des de la ﬁtxa de client haurem de poder consultar i modiﬁcar qualsevol aspecte
relacionat amb els clients, de manera que hi hem de disposar de:
 Dades personals (consulta, modiﬁcació i eliminació).
 Dades comercials.
 Accés al compte de client.
 Els punts de client disponibles, totals i l'històric de regals/descomptes obtinguts
amb la pertinent data.
 Control del regal de ﬁdelització.
 Historial de vendes i factures.
Alta i baixa
Per poder tenir tota aquesta informació, necessitem la funcionalitat d'afegir clients
quan sigui convenient.
Afegirem un nou client quan aquest hagi manifestat la voluntat d'esdevenir-ho,
ja sigui en una promoció com en qualsevol altre moment. Per a fer-ho, haurem
de demanar-li que ompli un petit formulari amb les dades personals que ja hem
detallat, on hi consti el text legal que l'informarà de la llei de protecció de dades
que serà necessari que hagi donat el consentiment. Un cop introduïdes les dades,
es posaran a zero els comptadors de punts de clients i de deutes. Donar de baixa
clients no serà fonamental, però hem de tenir l'opció de fer-ho, per casos partic-
ulars, o bé per exemple, en el cas de defuncions (o posar una marca d'actiu o no
actiu, així poder marcar també qui no vulgui rebre spam, si es dóna el cas).
Consulta i modiﬁcació
Dels clients ens pot interessar consultar la ﬁtxa amb tota la seva informació, tant
les dades personals, els punts de client, el seu compte en cas que en tingui i el
seu historial de vendes. Les dades personals seran modiﬁcables i substituiran les
actuals. Les dades comercials s'actualitzaran automàticament. Des d'aquí també
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hem de poder consultar l'estat de la resta de funcionalitats i modiﬁcar-les. Per
exemple, en el cas d'haver de liquidar un compte manualment ho hem de poder
fer des de la mateixa ﬁtxa de client.
2.1.2 Compte de client
Hi ha un cert grup de clients habituals a qui ens interessa donar l'opció de tenir
un compte per anar acumulant totes les compres que efectuen, doncs els interessa
pagar-les cada determinat temps. Caldrà ser client per obrir un compte.
En el compte s'aniran acumulant les successives compres, ﬁns a liquidar-lo,
que podrà ser sota demanda o cada cert període de temps. Generalment no seran
transferències bancàries, sinó el propi client qui demana en qualsevol moment de
pagar els deutes, o podem fer una liquidació periòdica ﬁxa. De totes maneres,
també es pot liquidar una sola venda individualment des de la consulta d'aquesta
mateixa.
A l'hora de liquidar un compte, el que farà el sistema serà generar una super-
factura amb el resum de totes les compres realitzades des de la més antiga de les
dates que hi hagi registrada a les vendes. Ens aquest moment haurem de validar
si la factura està cobrada (si s'acaba de liquidar en mà) o no (en cas que la factura
s'hagi d'enviar per correu poden passar uns dies abans de cobrar-la). Si la cobrem,
automàticament es buidarà el compte, mentre que si hem d'esperar es mantindrà
en una estat intermedi entre factura generada i cobrada, és a dir no ens la deixarà
tornar a generar però estarà pendent de validar que s'ha cobrat. D'aquesta manera
el compte no es buidarà, però hauríem de posar alguna marca conforme la factura
s'ha generat per tal de tenir el compte el cas que aquest client torni a comprar
abans d'haver pagat la factura.
Veure annex 1.
2.2 Fidelització de clients
Avui en dia, l'entorn de negoci en el petit comerç es veu cada vegada més desplaçat
pel vertiginós creixement de les grans superfícies o l'absorció per part de franquícies
de cadenes molt potents. A més, els clients són cada vegada més exigents i el
mercat està més i més saturat. És per això que voldrem dotar d'un valor afegit
al sistema, i incloure el desenvolupament d'un apartat, dedicat a la ﬁdelització de
clients. Aquest ens donarà un nou punt de vista al negoci, i permetrà nodrir la
nostra relació amb el client amb una gestió estratègica i dinàmica, de manera que
la col·laboració sigui satisfactòria per ambdues parts.
Així doncs, podem parlar d'introduir tècniques de Màrqueting relacional per
aportar valors com compromís i conﬁança, ja que això ens dirigirà a obrir nous
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horitzons temporals a llarg termini, enlloc de centrar-nos únicament en vendre,
vendre i vendre.
En deﬁnitiva, voldrem aproﬁtar la nostra base de dades per tal d'extreure'n
les variables que intervenen en la relació amb client i basar-nos en aquesta per tal
tractar-los de manera diferenciada, enlloc de col·locar productes indiscriminada-
ment a qui entri per la porta.
És en aquest punt, on haurem d'introduir el concepte de CRM, és a dir, el
conjunt de processos i organització del sistema que implementa aquesta tècnica de
Màrqueting: emmagatzematge de dades, tractament analític d'aquestes, gestió de
campanyes, canals de venda, informes, etc. . .
No hem de perdre de vista però, que es tracta de la informatització d'un petit
negoci i que hi volem introduir una sèrie de valors per millorar la qualitat de
la nostra gestió, i per tant hem de ser conscients de la magnitud del camp de
Màrqueting i ens hem d'adaptar a la dimensió del nostre negoci, així que ens
centrarem en:
 Punts de client
 Microcampanyes
 Seleccions de públic objectiu
2.2.1 Punts client
Els punts de client es calcularan en proporció als ingressos que aquests representin
en el negoci. Inicialment no tindran punts, i a mesura que realitzin compres,
aquestes es convertiran en punts a raó d'un punt per euro gastat. Aquests punts
sempre seran nombres enters i si hi ha decimals en l'import total de la compra, s'ar-
rodoniran a la baixa i es sumaran així als punts actuals i totals, que s'actualitzaran
a cada venda.
La principal avantatge d'aquests punts és que serviran com a indicador per tal
què els venedors tinguin una referència real de les despeses del client quan el té
al davant, i a més per poder oferir quan sigui convenient descomptes o obsequis.
Per tal de controlar-los de manera automàtica, existiran unes alarmes amb avisos
d'aniversari del client (si es disposa de data de naixement), i quan el client acumuli
quantitats estandarditzades de punts que no hem bescanviat. Independentment de
les alarmes, l'actor podrà oferir les descomptes o obsequis al seu criteri, servint-se
de l'eina de punts actuals.
Això ha de quedar reﬂectit en algun lloc, de manera que per a cada obsequi
es descomptarà la quantitat de punts que es cregui convenient dels que tingui
acumulats, però sense deixar de portar el compte dels punts totals. Per tant, no
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seran visibles per als clients, aquesta dada apareixerà a l'historial de compres dels
clients, així com a la seva ﬁtxa, però no a la factura que se'ls lliura.
Així doncs, a la ﬁtxa cal que aparegui aquesta dada, tant el total de punts
acumulat total, com els punts actuals, que són la diferència dels totals amb els
bescanviats i que s'aniran actualitzant en cada compra.
A l'hora de realitzar una acció comercial, un cop bescanviem els punts per un
obsequi o descompte, s'haurà d'actualitzar també aquesta xifra i a més, quan ho
fem, se'ns haurà d'obrir una llista amb una breu descripció dels obsequis/descomptes
aplicats (en cas que ja n'hi hagi), amb la quantitat de punts que s'han bescanviat
i la data en la que s'ha efectuat, i el motiu (alarma de desvinculació...) i afegir
el que acabem de fer. Això ens servirà per no repetir el mateix obsequi i poder
donar mes varietat a les ofertes.
2.2.2 Microcampanyes
Ens referim a una microcampanya com una acció comercial plantejada amb una
ﬁnalitat concreta i destinada a un grup de clients seleccionats a partir d'un perﬁl
determinat. Aquestes accions poden ser puntuals, fruit de l'estoc d'algun pro-
ducte, en moments de baixada de venda o simplement per aproﬁtar una bona
oferta dels proveïdors. Però també poden ser accions permanents o estacionals, en
funció d'algun fet o data determinats: aniversaris de clients, festivitats especials,
o promocionar plantes de temporada.
Aquestes accions poden ser de caire informatiu, publicitari o incloure ofertes i
descomptes disponibles. A més es poden dur a terme per 3 canals en el nostre cas:
via telefònica (tant trucades com SMS a mòbils), per correu (postal o electrònic)
o bé per venda creuada, és a dir aproﬁtar la visita d'un client qui sabem que
ha estat seleccionat per a comunicar-li personalment. Cal valorar en quin grau
generar aquestes comunicacions i controlar la saturació per client. Per exemple,
el correu electrònic és un canal fàcil d'utilitzar i gratuït, però l'abús d'aquest pot
incomodar al client o ﬁns i tot molestar-lo. Tot i així, un bon ús d'aquest, serà la
via menys agressiva i pràctica al mateix temps.
2.2.3 Seleccions de públic objectiu
Per a executar les microcampanyes necessitem generar la selecció de clients a qui
ens volem dirigir. Aquesta selecció tècnicament es coneix com a públic objectiu, ja
que com pròpiament indica la paraula són l'objectiu a qui volem arribar amb les
nostres comunicacions. Aquesta selecció la podrem fer de manera semiautomàtica
des del Backoﬃce[PEU pàgina indicant on s'explica backoﬃce]. Allà disposarem
d'una sèrie de clàusules per les quals podrem ﬁltrar els clients de la nostra base de
dades en funció d'aquestes, que són les següents: Edat del client (indicant un mínim
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i un màxim ens retornarà totes les edats compres entre aquestes, ambdues incloses).
Punts actuals del client Punts totals del client Població Tipus personalitat (física
o jurídica) Sexe Tenir informat el correu electrònic Data de la última compra
Aniversari del client (el mateix dia o el mateix mes)
Un cop tinguem deﬁnit el grup a qui ens volem dirigir, el sistema calcularà els
clients que coincideixen amb aquest perﬁl i ens mostrarà una llista d'aquests amb
el seu número de client, el nom i els telèfons disponibles (ﬁx i mòbil).
Mailing automàtic
Una opció incorporada a la selecció del públic objectiu és la de generar automàti-
cament un mailing, és a dir, l'enviament d'un correu electrònic a tots els clients
seleccionats que en disposin. Aquest nou correu permetrà la seva edició abans
de ser enviat, de manera que el contingut es pot variar cada vegada o ﬁns i tot
afegir-hi un ﬁtxer adjunt (una carta, una oferta, etc. . . )
2.3 Productes i proveïdors
Pel que fa als productes, necessitem conèixer tant els productes dels que disposem,
com dels que no hi ha en stock però sí que hem tingut alguna vegada. Bàsicament
volem saber-ne el nom genèric i la tipologia en la que estigui classiﬁcat, així com
el preu de venda actual (no volem mantenir cap història del producte), ja que
sempre serà modiﬁcable a la mateixa factura. Per facilitar les vendes voldrem tenir
fotograﬁes dels productes perquè sigui més senzill. A més, en el cas d'ornamentació
volem saber el proveïdor que ens ha subministrat el producte genèric (un mateix
producte el podem comprar a llocs diferents).
Aquestes grans famílies de productes les dividim en:
 Flor natural: ﬂor tallada, rams, centres, etc...
 Plantes: planta interior petita, planta interior mitjana, planta exterior gran,
etc...
 Flor artiﬁcial i seca: centres de ﬂor seca, rams artiﬁcials, ﬂor artiﬁcial, etc...
 Ornamentació: espelmes, peluixos, marcs de fotos, ﬁgures, etc...
 Jardí: químics, torretes i plats, terra, ...
A més, caldrà tenir en compte que tant per Sant Jordi com per tot Sants, ens
trobem amb dues diades que tenen un factor comú: la venda del mateix tipus de
productes, i generalment molt especiﬁcats. Així que per gestionar aquestes diades
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necessitarem dues tipologies extres per tal de treballar còmodament en aquestes
diades:
 Sant Jordi: Rosa clàssica, ram 6 roses, ram 12 roses, etc.
 Tot Sants: coixí terra 12 clavells, coixí penjar 12 clavells, centre a terra gran,
etc.
En aquest cas però, és imprescindible la facilitat a l'hora de modiﬁcar el nom i
preus de productes, ja que d'un any a un altre, podran ser ben diferents, però
durant la mateixa diada no canviaran.
Per tant, aquestes tipologies del catàleg s'hauran d'actualitzar just abans de
començar cada diada amb els preus de l'any ben deﬁnits, així com si hi ha algun
producte nou o s'ha de modiﬁcar cap nom. Per exemple de Rosa especial 2008,
aquest any caldria modiﬁcar-li el nom a Rosa especial 2009.
2.3.1 Catàleg de productes
Per tal de gestionar amb celeritat les vendes, necessitarem un repositori amb tots
els productes que hem tingut en qualsevol moment. A partir d'aquest serà molt més
àgil crear les vendes i/o factures i ens suposarà un estalvi de temps administratiu.
Aquest repositori tindrà forma de catàleg, on hi trobarem el nom de cada producte
i la tipologia a la que pertany, la possibilitat d'afegir una breu descripció (paraules
clau), una fotograﬁa i el preu actual de cada article; tots aquests estaran agrupats
en les tipologies, de manera que per poder accedir a cada producte ho podrem fer
de manera jeràrquica.
La funció bàsica d'aquest catàleg és seleccionar els productes quan creem una
venda, de manera que no està pensat per a ser un catàleg per mostrar al públic.
Així doncs per a mantenir-lo actualitzat, el preu dels productes serà modiﬁca-
ble directament i no guardarà històric. En cada tipologia hi haurà un producte
anomenat Altres, per utilitzar-lo en els casos que no siguin productes habituals.
Actualitzar el preu dels productes, serà una tasca que habitualment es farà des
de la pròpia venda, ja que al tractar-se de productes genèrics, provablement a cada
una, haurem de canviar-lo. Aquest però, es mantindrà per defecte com a preu en
el catàleg.
Afegir un nou producte serà una tasca menys freqüent, però és necessari contemplar-
ho perquè existeix la possibilitat que apareixin novetats que no convingui classiﬁcar-
ho simplement com a Altres.
Alta i baixa de producte
No serà gaire habitual, però ja hem comentat la possible necessitat d'afegir un nou
producte en alguns casos puntuals. Per altra banda seria molt estrany trobar-nos
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en el cas d'haver d'eliminar algun producte, ja que aquests són molt genèrics i a
més, en el cas de deixar de tenir-ne d'algun tipus, pot ser que al cap d'un temps
es recuperi la venda d'aquests. Per tant, generalment no caldrà eliminar-ne.
Consulta i modiﬁcació
El que sí que pot ser més habitual és necessitar modiﬁcar el catàleg de productes,
així com per descomptat consultar-lo. Hem de poder canviar-ne la descripció, així
com el nom i el preu. Caldrà tenir en compte, però, que aquestes modiﬁcacions
no afectaran a l'històric de vendes o factures, és a dir, que no pot canviar el nom
d'un producte en una factura d'un any abans perquè ara en canviï el nom.
Informar el proveïdor
En alguns productes ens interessarà mantenir la informació de quin proveïdor
ens ha subministrat el producte, per tant caldrà que existeixi la possibilitat de
seleccionar-lo d'una llista i ﬁns i tot afegir-ne algun de nou.
2.4 Vendes i facturació
2.4.1 Venda
Cada cop que una persona realitza una compra a l'establiment, serà iniciada una
venda. Aquesta consistirà en seleccionar des del catàleg els productes que es dis-
posen a comprar, quedant indicat en una línia diferent per cada producte, el nom
d'aquest, la quantitat, el preu unitari i l'import de la línia (quantitat x producte
unitari). El preu unitari serà modiﬁcable a la mateixa línia de venda, quedant
grabat en el sistema la última dada incorporada. Al ﬁnal es calcularà automàti-
cament la suma total dels imports. Cada venda tindrà un codi numèric assignat
format per els números que representin l'any, el mes, el dia i el número de venda
del dia d'aquest format: <'aaaammddnnnnn'>, i a més s'assignarà al client, en
cas que ho sigui, o altrament s'assignarà a una ﬁgura anomenada comprador.
Cada línia es podrà eliminar per contemplar casos d'error o de canvi de pro-
ducte en l'últim moment per part del client. A més, el preu i la quantitat seran
modiﬁcables sobre la mateixa factura, sent indiferent per a la quantitat, però que
per al preu suposa una actualització immediata al preu del producte en el catà-
leg. Finalment, abans del preu ﬁnal hi haurà la possibilitat d'afegir un descompte
(expressat en percentatge).
Un cop preparada la venda, hem de tenir tres opcions: cobrar-la, cancel·lar-
la o passar-la al compte del client (en el cas que ho sigui). En cas de cobrar-la
es guardaran les dades per tal de poder fer consultes o extreure informes. Si es
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cancel·la la venda en l'últim moment, simplement s'eliminarà i en el cas que la
vulguem traspassar al compte (pel que serà necessari ser-ho), s'emmagatzemarà
allà considerant-se com a no cobrat.
Es podria donar la situació que un comprador habitual necessités deixar a
deure una venda, pel que ha de ser necessàriament client, així que si es dóna el cas
haurem de poder donar d'alta el client sense perdre les dades de la venda que ja
està preparada.
2.4.2 Factura
Quan el client ens demana una factura l'haurem de poder imprimir directament
des de la venda (o bé des de la compta de client en cas que sigui un endarreriment
o una liquidació). En la factura hi constaran les mateixes dades que en la venda
més les personals del client a qui s'ha facturat.
Les dades de la persona que efectua la compra, si és client, es transportaran
per defecte de la seva ﬁtxa, però cal tenir en compte que el client ha de tenir la
opció de canviar les dades personals, ja que pot comprar-ho a nom d'una entitat,
per exemple. En aquest cas, s'introduiran manualment.
Aquestes factures s'emmagatzemaran totes mantenint un històric, ja que des de
la ﬁtxa de client sempre podem consultar l'històric de factures d'aquest. Cal tenir
en compte que aquí serà l'únic lloc on es guardarà el preu històric d'un producte
en cert moment.
Les vendes (les del compte de client també) han de passar per dos estats: quan
la factura ja està generada i quan ja està cobrada. Habitualment aniran seguits,
però cal diferenciar-ho per els casos en que el cobrament no digui immediat, ja
perquè s'envii la factura per correu o bé una liquidació de compte que cal entregar
al client. En aquests casos la factura consta com emesa, però no com a cobrada
ﬁns que no ho hagi estat.
2.5 Rànquings i resums estadístics
En aquest apartat es pretén ordenar diferents conceptes en funció dels volums
i de les unitats consumides. Aquests conceptes són el clients, els productes, els
proveïdors i els catàlegs. Com a unitat de temps podrem triar entre els mes,
el trimestre o l'any, contemplant també la visió històrica per a poder consultar
aquestes dades per a períodes passats.
Un cop disposem de la llista resultant podrem accedir a la ﬁtxa del client des
d'allà mateix.
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2.5.1 Sobre Clients
Obtindrem els 10 primers clients en funció de del volum total que ha representat
per el negoci durant el període de temps seleccionat. En aquesta llista hi apareixerà
la quantitat en euros d'aquest import acumulat, de manera que no només veiem
la ordenació, sinó la xifra exacta que ens donarà més precisió al rànquing.
2.5.2 Sobre productes
Els 10 productes estrella per al període seleccionat. Aquests seran els productes
dels quals més unitats se n'hagi venut, però a més s'informarà del volum que
aquestes vendes hagin representat.
2.5.3 Sobre proveïdors
Interessa molt veure aquesta ordenació dels 10 primers proveïdors, per poder con-
trastar especialment els que ofereixen el mateix tipus de producte. Per exemple,
si només tenim un proveïdor de terra, no tindrà molt de sentit comparar-lo ja que
aquest rànquing afectarà a la venda d'aquest producte en si. En canvi, si tenim a
molts proveïdors per les ﬂors naturals, amb aquest llistat podrem distingir quins
tenen més sortida.
2.5.4 Sobre catàlegs
Dels catàlegs veurem una ordenació diferent. En aquest cas no en farem un ràn-
quing, si bé estaran ordenats per els mateixos criteris, sinó que voldrem saber en
cada període quina és la distribució de totes les vendes segons el catàleg al qual
pertanyen.
Per tant, en comptes de prioritzar l'ordenació, tot i que també hi sigui, veurem
el percentatge que ha representat la venda dels seus productes. A més s'hi inclourà
el volum total de negoci que ha representat per el període seleccionat.
2.6 Eines TIC: Web i bloc
Com a complement de la implantació del màrqueting, s'han creat un web corpo-
ratiu i un bloc. Aquests nous canals de comunicació, s'introduiran dins la mateixa
aplicació. Són dues noves eines que s'han creat també com a part d'aquest pro-
jecte, però que no es desenvoluparan amb gran extensió per no allargar massa la
memòria donada la simplicitat d'aquestes.
El web corporatiu no és funcional. Simplement és un espai a la xarxa on trobar-
hi les dades de contacte de la ﬂoristeria, perquè avui en dia és important existir
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en el món virtual. Per altra banda, el bloc està destinat als comentaris personals,
opinions i explicacions de la ﬂorista. És una bona manera de comunicació amb el
client, així com una porta d'entrada a aquelles persones que no coneixien el negoci
ﬁns aquest moment.
2.7 Manuals d'administrador i d'usuari
Per tal de completar el sistema, caldrà que es disposi dels pertinents manuals per
a la instal·lació i per a l'usuari ﬁnal amb la descripció del funcionament. Aquests
no s'adjuntaran per no allargar la memòria, sinó que formaran part de la pròpia
aplicació dins de l'ajuda.
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Capítol 3
Planiﬁcació inicial
3.1 Primera planiﬁcació
El març de 2008 es decideix tirar endavant amb aquest projecte. El primer pas
és concertar una entrevista amb el client, i a partir d'aquesta es realitza una
planiﬁcació inicial per a gairebé 11 mesos de durada, com es pot veure en la ﬁgura
3.1.
3.2 Replaniﬁcació amb model de prototips
Van sorgir problemes amb la planiﬁcació inicial, segurament per falta d'experiència,
i no tenir suﬁcientment en compte el fet de compaginar el desenvolupament del
projecte amb la vida laboral i altres activitats personals. Aquest fet va comportar
que el temps programat per a fer la descripció s'allargués més del previst, ﬁns i
tot hi va haver una parada intermèdia. La motivació a mesura que anava avançant
el projecte anava decaient, donat que es va allargar tan aquesta fase. Per aquest
motiu el meu tutor em va proposar emprar un altre model: el prototipatge.
El prototipatge es podria descriure com un mètode de treball basat en el procés
de desenvolupament de les diferents parts d'un projecte dividides en prototips.
Aquest aporta dues grans virtuts, una de cara al programador i l'altra a l'evolució
del sistema en si. La primera és la capacitat de dinamitzar tot el procés fent-lo
més amè i per tant més fàcil d'avançar. Per altra banda, aquest sistema permet
anar veient resultats a mesura que ﬁnalitzen els prototips, i que pot avaluar el
client a mesura que s'acaben, prenent-los com a experiència de cara als següents.
Amb motiu d'aquest canvi, que es va produir a mitjans de setembre de 2009,
es va haver de replaniﬁcar el calendari del projecte, establint la nova planiﬁcació
que es pot veure en la ﬁgura 3.2.
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Capítol 4
Avaluació tecnològica
4.1 Llenguatges de programació
Actualment existeixen milers de llenguatges de programació[9], i sembla ser que
contínuament en va naixent; és per això que per tal de limitar l'avaluació a uns
quants llenguatges, ens centrarem en una llista elaborada a partir de les ofertes
de treball, cursos ofertats on-line en llocs web especialitzats, currículums a llocs
com infojobs1 o linkedIn2, com a font d'informació en els últims 12 mesos. Veure
la ﬁgura 4.1[13].
Aquesta classiﬁcació per tant, no ordena per qualitat o potència del llenguatge,
sinó per popularitat. Aquest indicador ens guiarà per tal de trobar un llenguatge
ﬁable i amb més opcions per trobar-ne informació.
4.1.1 Java
Avantatges
 Llenguatge d'alt nivell orientat a objectes.
 Segur.
 Portable, el codi és executable en qualsevol màquina.
 Els elements bàsics del llenguatge són lliures.
 Concurrent, funcionament en paral·lel.
 La memòria es recupera de forma dinàmica.
1Infojobs.net és un portal web amb la borsa de treball online líder a l'Estat Espanyol.
2LinkedIn és una xarxa internacional de contactes professionals.
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Figura 4.1: Llenguatges de programació més populars
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 Les interfícies gràﬁques d'usuari requereixen poc esforç.
 Gestió d'esdeveniments.
Inconvenients
 Menys eﬁciència que altres llenguatges (requereix molts recursos).
 El codi pot resultar redundant en algunes ocasions.
 Necessita una màquina virtual.
4.1.2 C
Avantatges
 És molt eﬁcient ja que és possible utilitzar les seves característiques de baix
nivell per realitzar implementacions òptimes.
 És molt portable.
 Fàcil modalització del codi (en diferents ﬁtxers).
 Facilitat de poder utilitzar biblioteques existents.
Inconvenients
 La programació és molt més lenta.
 El programador ha de gestionar la memòria: més carrega de feina i menys
seguretat.
 Diﬁcultós a l'hora del manteniment: el codi pot resultar indesxifrable si no
està ben documentat.
4.1.3 PHP
Avantatges
 És multiplataforma.
 Orientat a web.
 Capacitat de connexió amb la majoria de motors de bases de dades.
 Multitud de documentació a la pròpia pàgina web i Internet en general.
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 És lliure.
 Aprenentatge molt fàcil.
 Inclou una gran quantitat de funcions.
Inconvenients
 Necessita la instal·lació d'un servidor web.
 Tota la càrrega la suporta el servidor sense delegar gens el en client, cosa
que pot arribar a saturar-lo.
 Ofuscar el codi és la única manera d'ocultar la funcionalitat.
 Els programes són més lents, ja que també és un llenguatge interpretat.
 Necessitat d'intèrpret.
 Diﬁculta la modularització.
 Diﬁculta la organització per capes de l'aplicació.
4.1.4 C++
Avantatges
 És molt eﬁcient ja que és possible utilitzar les seves característiques de baix
nivell per realitzar implementacions òptimes.
 És molt portable.
 Fàcil modularització del codi (en diferents ﬁtxers).
 Possibilitat de crear estructures de dades completes, poderoses i ben inte-
grades al llenguatge.
Inconvenients
 La llibertat que dóna, pot provocar errors del programador fàcilment.
 La gestió de la memòria la ha de controlar el programador, per tant més
càrrega de feina i menys seguretat.
 No està gens orientat a gràﬁcs, pel que l'implenetar interfícies pot resultar
molt costós.
 Per a programes grans, el temps de compilació pot ser també molt gran.
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4.1.5 Visual (Basic)
Avantatges
 És un llenguatge RAD (Rapid Application Development): Desenvolupament
ràpid d'aplicacions.
 Facilitat d'aprenentatge.
 Integra el disseny de formularis del SO Windows.
Inconvenients
 No és multiplataforma, forçosament lligat al SO Windows.
 No té suport de Microsoft des de l'any 2008.
 Només permet funcions de llibreries dinàmiques i algunes estan indocumen-
tades.
 No té una molt bona gestió de memòria.
 No avisa de certs errors o advertències, i a més, el sistema d'errors de windows
és molt genèric i limitat.
4.1.6 Perl
Avantatges
 Orientat a programar pàgines web.
 Possibilitat de connectar fàcilment amb la base de dades.
 Possibilitat de gestionar algunes bases de dades.
 Lleuger, eﬁcient i requereix pocs recursos de màquina.
 Lliure i multiplataforma.
Inconvenients
 Una mica lent ﬁns i tot per scripts petits.
 Necessita l'intèrpret.
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4.1.7 C#
Avantatges
 Ja no utilitza punters.
 Té molt bon rendiment, més que altres llenguatges.
 Existeix un rang més ampli i deﬁnit de tipus de dades. (Que C, C++ i Java).
 Llenguatge orientat a objectes.
 Combina el control a baix nivell (com C) i la velocitat de programació (com
Visual Basic).
Inconvenients
 Més requeriments de sistema en quant a espai.
 No està gens orientat a gràﬁcs, pel que implementar interfícies pot resultar
molt costós.
4.1.8 Python
Avantatges
 Multiplataforma.
 Lliure i de codi obert.
 Aprenentatge molt fàcil i molta acceptació per part dels programadors (més
documentació).
 Potència, molts tipus de dades d'alt nivell.
 Portable.
 Gran quantitat de funcions i llibreries.
 Suporta vàries bases de dades.
 Llenguatge interpretat; interpreta el codi en temps d'execució.
 Facilitat de lectura (sintaxi entenedora) i de disseny.
 Grans plataformes com Google o Youtube l'utilitzen.
 Programació estructurada i funcional.
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Inconvenients
 Menys velocitat, al tractar-se d'un llenguatge interpretat.
4.1.9 JavaScript
Avantatges
 És un llenguatge interpretat, pel que serà menys eﬁcient en aquest sentit.
 El codi s'executa en el client, pel que no sobrecarrega el servidor en cas que
sigui diferents.
Inconvenients
 Els scripts tenen capacitats limitades per qüestions de seguretat.
 El codi és visible i pot ser llegit.
 El codi s'ha de descarregar completament.
4.1.10 Ruby
Avantatges
 És lliure.
 És portable.
 És multiplataforma.
 Fàcil aprenentatge i interpretació.
Inconvenients
 Menys llibreries que Python.
 Menys velocitat, al tractar-se d'un llenguatge interpretat.
 Per ser un llenguatge jove, encara és poc utilitzat per grans plataformes.
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4.1.11 Elecció del llenguatge de programació.
El primer requeriment per al llenguatge de programació del sistema és que sigui lli-
ure i multiplataforma. Volem que sigui portable, encara que ja sabem que Aquifoli-
um89 funcionarà sobre un Ubuntu.
De cara al programador necessitem que sigui un llenguatge d'alt nivell, senzill,
entenedor i menys diﬁcultós en quan a temps de programació, amb molta varietat
de llibreries ja incorporades. Volem treballar amb orientació a objectes i sobretot
que faciliti la creació de la interfície gràﬁca.
Els principals candidats valorats han estat Ruby i Python, però ﬁnalment
per preferència del programador i més extensa documentació el llenguatge serà
Python.
Encara que aquest pugui acabar sent una mica més lent que altres llenguatges
no interpretats, no és un punt a tenir massa en compte, ja que com veurem, el
sistema no serà molt complex i avui en dia disposar de recursos de maquinari
resulta relativament econòmic.
4.2 SGBD
Els sistemes Gestors de Bases de Dades són una eina de programari que serveix
com a nexe entre les bases de dades i les aplicacions que la necessitin. Podríem con-
siderar el SGBD com una interfície que facilita la comunicació entre les aplicacions
que requereixen accedir a dades, i les bases de dades que les contenen.
Una de les condicions primordials de cara a l'elecció del sistema gestor de la
base de dades és que sigui lliure. Per tant, en aquest cas acotarem la cerca a
aquests tipus de SGBD.
4.2.1 MySQL
Avantatges
 És lliure.
 Alt rendiment: velocitat d'execució de les consultes.
 Multiplataforma.
 Disparadors (triggers).
 Agrupació de transaccions, reunint múltiples transaccions de varies connex-
ions per a incrementar el número de transaccions per segon
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 Usuaris destacats com Google, Joomla!, phpBB, Flickr, Amazon, Wikipedia,
etc...
Inconvenients
 A principis del 2009, ORACLE compra l'empresa SUN, pel que podria ser
que deixés de ser lliure.
 Poc intuïtiu.
 No té integritat referencial, cal programar-ho explícitament.
 No suporta transaccions, "roll-backs" ni subseleccions.
4.2.2 PostgreSQL
Avantatges
 És lliure.
 És multiplataforma.
 Alta concurrència: mentre un procés escriu en una taula, altres poden seguir
accedint a aquesta sense causar bloqueigs.
 Molta varietat de tipus natius i possibilitat de crear-ne per l'usuari.
 Suporta transaccions i claus forànies.
 Disparadors (triggers).
 Usuaris destacats com BASF, Skype, American Chemical Society, IMDb,
etc...
Inconvenients
 Consumeix més recursos i carrega més el sistema.
 Menys velocitat d'execució de consultes.
 Menys funcions en php.
42 CAPÍTOL 4. AVALUACIÓ TECNOLÒGICA
4.2.3 FireBird
Avantatges
 És lliure.
 És multiplataforma.
 Executable petit, amb pocs requeriments de maquinari.
 Bona seguretat basada en usuaris/rols.
 Facilitat d'instal·lació.
Inconvenients
 En Linux és més lent.
4.2.4 SQLite
Avantatges
 És lliure.
 Multiplataforma.
 Mida, petita memòria i una única biblioteca és necessària per accedir a bases
de dades.
 Alt rendiment en consultes: més ràpid que MySQL i PostgreSQL.
 Compatible amb ACID: Atomicitat, Consistència, Aïllament i Durabilitat.
Inconvenients
 No és un procés autònom, sinó que s'integra dins d'altres programes.
 Poca escalabilitat en realitzar escriptures.
 Falta de clau forana.
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4.2.5 Elecció del SGBD
D'entrada ja hem decidit seleccionar un SGBD lliure, ja que treballarem sobre un
sistema operatiu lliure i volem que tot el programari ho sigui.
La base de dades d'Aquifolium89 no requereix una gran potència, ja que es
tracta d'una base de dades petita, i està pensada per a gestionar una sola caixa,
però sí que necessitarem que el sistema sigui capaç de funcionar de manera eﬁcient
en moments de concurrència de funcionalitats (consulta clients, productes, ...).
A més, la base de dades està dissenyada amb diverses dependències, de manera
que ens interessa que el SGBD sigui capaç de gestionar la integritat referencial i
les claus foranes sense haver-nos de preocupar en fer-ho manualment.
És per això que el sistema que hem escollit és el PostgreSQL, ja que compleix
tots aquests requisits, i si bé requereix més recursos, ja sabem que això no ens
resultarà un problema greu, doncs Aquifolium89 no serà un sistema gaire gran.
I precisament per això, les consultes que en derivin no seran gaire complexes en
quan a profunditat i això farà que la velocitat de consulta no ens resulti gaire
rellevant.
A més, és un SGBD que treballa perfectament amb el llenguatge escollit Python.
4.3 Seguretat
4.3.1 LOPD
La base principal d'aquest projecte gira al voltant de les dades personals. La
informació personal, la base i eina d'aquest sistema, cal demanar-la als clients,
emmagatzemar-la i tractar-la per tal de potenciar la qualitat del negoci.
És per això que per desenvolupar Aquifolium89, haurem de seguir molt acu-
radament tota la legislació vigent entorn aquesta pràctica. Per tant, caldrà fer un
repàs exhaustiu de la LOPD (Llei Orgànica de Protecció de Dades) per poder-ne
assegurar el compliment. Aquesta Llei té com a objecte garantir i protegir, pel
que fa al tractament de les dades personals, les llibertats públiques i els drets fon-
amentals de les persones físiques, i especialment del seu honor i la seva intimitat
personal i familiar, i tal com es menciona el l'Article 2 de la mateixa, és aplicable
a les dades de caràcter personal registrades en suport físic que les faci susceptibles
de tractament i ús posterior.
De tot això en podem concloure que per tal de complir amb els articles 5 i 6
referents al dret de la informació en la recollida de dades i el consentiment, haurem
de fer signar als clients la conformitat amb que recollim, emmagatzemem i tractem
les seves dades peronals. Com que no ens interessa vendre-les a tercers, no haurem
de tenir en compte altres punts d'aquesta.
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4.3.2 Backups
Per garantir la seguretat de la informació del negoci serà necessari que el client faci
cada determinat temps una còpia de seguretat del sistema. Per a fer-ho, podrà
ajudar-se del manual d'usuari adjunt a l'annex de la memòria. És important que
s'adquireixi aquesta responsabilitat per part del client, ja que si sorgeix qualsevol
problema i no s'ha fet el corresponent Backup, no podrem recuperar la informació.
Aquestes còpies s'hauran de fer en un altre disc dur, o bé en qualsevol altre
suport físic extern per evitar així la pèrdua o danys diversos en la informació.
Part II
Anàlisi, especiﬁcació i disseny
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Capítol 5
Prototip 1: El catàleg
5.1 Requeriments
5.1.1 De producte
 R1.1 - El sistema ha de permetre que l'actor pugui donar d'alta nous pro-
ductes en qualsevol dels catàlegs disponibles.
 R1.2 - El sistema ha de permetre consultar qualsevol producte existent.
 R1.3 - El sistema ha de permetre que l'actor modiﬁqui les característiques
dels seus productes.
 R1.4 - El sistema ha de permetre que l'actor pugui donar de baixa qualsevol
dels productes existents.
5.1.2 De proveïdor
 R2.1 - El sistema ha de permetre que l'actor pugui donar d'alta un nou
proveïdor.
 R2.2 - El sistema ha de permetre consultar qualsevol proveïdor existent.
 R2.3 - El sistema ha de permetre que l'actor pugui modiﬁcar les dades dels
proveïdors.
 R2.4 - El sistema ha de permetre que l'actor pugui donar de baixa qualsevol
dels proveïdors existents.
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5.2 Classes
A la ﬁgura 5.1 es pot veure l'esquema conceptual de les classes del prototip 1.
Figura 5.1: Diagrama conceptual de les classes producte i proveïdor
5.2.1 Producte
La classe producte conté les dades d'identiﬁcació i descripció necessàries per cada
producte. Aquestes dades seran les necessàries per identiﬁcar únicament cada
producte així com les explicacions necessàries per la seva descripció.
5.2.2 Proveïdor
Aquesta classe servirà per a tenir un directori dels proveïdors que ens serveixen,
amb les seves dades, de manera que podrem relacionar-los amb els productes que
hi adquirim.
5.3 Casos d'ús
5.3.1 Casos d'ús de producte
A la ﬁgura 5.2 es poden veure els casos d'ús de producte. Ara passarem a de-
scriure'ls.
Alta producte
 Actors: Administrador
 Propòsit: Afegir un nou producte a qualsevol dels catàlegs disponibles.
 Resum: Adquirim un nou producte que no existeix en cap dels catàlegs, i
serà prou important com per voler-lo afegir. Per a productes que no hi són
i adquirim de manera especial i molt puntual, tindrem un producte genèric
altres.
 Tipus: Primari.
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Figura 5.2: Diagrama de cas d'ús de producte.
 Referències creuades: R1.1
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor vol introduir un nou producte al
sistema. L'actor entra al menú del catàleg i
indica que s'inicia una nova alta de
producte.
2.- El sistema obre el formulari per
introduir la resta de dades.
3.- L'actor introdueix al formulari la
resta de dades.
4.- El sistema emmagatzemarà les
dades recent introduïdes en el sistema.
Consulta producte
 Actors: Administrador
 Propòsit: Consultar els detalls d'un dels productes existents a qualsevol dels
catàlegs disponibles.
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 Resum: L'actor vol consultar les característiques d'un producte que existeixi
en algun dels catàlegs.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R1.2
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor entra al menú del catàleg,
selecciona un producte del catàleg i in-
dica que en vol consultar els detalls.
2.- El sistema mostrarà una pantalla
amb la relació de dades del producte.
Aquestes dades no es podran modiﬁcar.
Modiﬁcació producte
 Actors: Administrador
 Propòsit: Modiﬁcar la informació d'un dels productes existents a qualsevol
dels catàlegs disponibles.
 Resum: Efectuar canvis en la descripció d'un producte, ja sigui el preu, la
descripció, la imatge o bé el proveïdor.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R1.3
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor entra al menú del catàleg,
selecciona un producte i indica que en
vol modiﬁcar els detalls.
2.- El sistema mostrarà un formulari
amb les dades del producte en qüestió,
en format modiﬁcable.
3.- L'actor introduirà els canvis
convenients i els guardarà.
4.- El sistema mostrarà un avís on
demanarà si és correcte que es volen
guardar els canvis, que substituiran les
dades actuals.
5.3. CASOS D'ÚS 51
Baixa producte
 Actors: Administrador
 Propòsit: Eliminar un dels productes existents a qualsevol dels catàlegs
disponibles.
 Resum: Eliminar un producte que existeixi en algun dels catàlegs.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R1.4
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor entra al menú del catàleg,
selecciona el producte i indica que el
vol eliminar.
2.- El sistema pregunta si es vol
eliminar deﬁnitivament el producte
seleccionat.
3.- L'actor conﬁrma que vol eliminar
el producte indicat.
4.- El sistema elimina els registres
pertinents d'aquest producte del
catàleg a la taula producte. El sistema
mostra un avís informant que els
productes han estat eliminats.
Casos alternatius:
3.- L'actor no conﬁrma l'eliminació del producte indicat. Es cancel·la la baixa.
5.3.2 Casos d'ús de proveïdor
Com es pot veure en la ﬁgura 5.3 els casos d'ús per al proveïdor són els mateixos
que per a producte, però a continuació els passarem a deﬁnir, ja que el curs típic
d'esdeveniments d'aquest sí que és diferent.
Alta proveïdor
 Actors: Administrador
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Figura 5.3: Diagrama de cas d'ús de proveïdor
 Propòsit: Afegir un nou proveïdor a la base de dades.
 Resum: Adquirim productes a un proveïdor amb qui no havíem treballat
mai i el volem introduir a la base de dades.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R2.1
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor indica que vol introduir un
nou proveïdor a la base de dades.
2.- El sistema obre un formulari per
introduir les dades corresponents.
3.- L'actor introdueix al formulari les
dades del proveïdor.
4.- El sistema emmagatzemarà les
dades. Un cop fet, obrirà una
ﬁnestreta avisant que el nou proveïdor
ja ha estat donat d'alta i recorda que
hi pot associar productes.
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Consulta proveïdor
 Actors: Administrador
 Propòsit: Consultar els detalls d'un dels proveïdors existents a la base de
dades.
 Resum: L'actor vol consultar les característiques d'un proveïdor que estigui
donat d'alta.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R2.2
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor entra al menú, selecciona
un proveïdor i indica que en vol
consultar els detalls.
2.- El sistema mostrarà una pantalla
amb la relació de dades del proveïdor.
Aquestes dades no es podran
modiﬁcar.
Modiﬁcació proveïdor
 Actors: Administrador
 Propòsit: Modiﬁcar la informació d'un dels proveïdors existents a la base de
dades.
 Resum: Efectuar canvis en la descripció d'un proveïdor, ja sigui el nom, la
descripció, la població, l'e-correu electrònic o qualsevol dels telèfons.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R2.3
Curs típic d'esdeveniments:
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Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor entra al menú, selecciona
un proveïdor i indica que en vol
modiﬁcar els detalls.
2.- El sistema mostrarà un formulari
amb les dades del proveïdor en
qüestió, en format modiﬁcable.
3.- L'actor introduirà els canvis
convenients i els guardarà.
4.- El sistema mostrarà un avís on
demanarà si és correcte que es volen
guardar els canvis, que substituiran les
dades actuals.
Baixa proveïdor
 Actors: Administrador
 Propòsit: Eliminar un dels proveïdors existents a la base de dades.
 Resum: Per qualsevol motiu, l'actor vol eliminar un proveïdor que existeixi
en la base de dades.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R2.4
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor entra al menú de proveïdor
i indica que vol eliminar-ne un.
2.- El sistema pregunta si es vol
eliminar deﬁnitivament el proveïdor
seleccionat.
3.- L'actor conﬁrma si vol eliminar-lo
4.- El sistema elimina les dades del
proveïdor seleccionat.
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Figura 5.4: Diagrama de seqüència d'alta de producte.
5.4 Diagrames de seqüència
5.4.1 De producte
En la 5.4 es pot veure el diagrama de seqüència de l'alta de producte. Aquesta és
una de les operacions més complexes de producte, pel que s'ha creat el diagrama;
la resta no s'inclouen en la documentació per ser trivials.
5.5 Contractes de les operacions
5.5.1 confElimProd()
 Responsabilitats: Donar l'ordre ﬁnal per conﬁrmar l'eliminació d'un pro-
ducte.
 Excepcions: Si no es conﬁrma, no es realitzarà cap canvi en el sistema.
 Precondicions: No n'hi ha.
 Postcondicions: S'elimina el producte i totes les seves dades del sistema.
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 Sortida: Cap.
5.5.2 confElimProv()
 Responsabilitats: Donar l'ordre ﬁnal per conﬁrmar l'eliminació d'un proveï-
dor.
 Excepcions: Si no es conﬁrma, no es realitzarà cap canvi en el sistema.
 Precondicions: No n'hi ha.
 Postcondicions: S'elimina el proveïdor i totes les seves dades del sistema.
 Sortida: Cap.
5.5.3 consProd()
 Responsabilitats: Iniciar la consulta d'un producte del sistema i que aquest
mostri les dades sol·licitades.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cal haver seleccionat un producte.
 Postcondicions: S'ha fet la petició de consulta de dades seleccionant un pro-
ducte i s'ha mostrat per pantalla la informació relativa al producte selec-
cionat.
 Sortida: Cap.
5.5.4 consProv()
 Responsabilitats: Iniciar la consulta d'un proveïdor del sistema i que aquest
mostri les dades sol·licitades.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cal haver seleccionat un proveïdor.
 Postcondicions: S'ha fet la petició de consulta de dades seleccionant un
proveïdor i s'ha mostrat per pantalla la informació relativa al proveïdor se-
leccionat.
 Sortida: Cap.
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5.5.5 elimProd()
 Responsabilitats: Eliminar un producte que es vulgui donar de baixa.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cap.
 Postcondicions: S'ha eliminat deﬁnitivament un producte i les seves dades
del sistema.
 Sortida: Cap.
5.5.6 elimProv()
 Responsabilitats: Eliminar un proveïdor que es vulgui donar de baixa.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cap.
 Postcondicions: S'ha eliminat deﬁnitivament un proveïdor i les seves dades
del sistema.
 Sortida: Cap.
5.5.7 indicaCataleg()
 Responsabilitats: Assignar un catàleg al nou producte.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: No n'hi ha.
 Postcondicions:
 El sistema mostra una pantalla amb els catàlegs disponibles i l'actor en
selecciona un.
 S'assigna el catàleg seleccionat al nou producte.
 Sortida: El producte associat a un catàleg.
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5.5.8 iniciAltaProd()
 Responsabilitats: Iniciar l'alta per introduir un nou producte dins un catàleg
de la base de dades.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Existeix un o més catàlegs creats.
 Postcondicions: Es crea un codi per el nou producte.
 Sortida: Una instància de producte amb el codi informat.
5.5.9 iniciAltaProv()
 Responsabilitats: Iniciar l'alta per introduir un nou proveïdor dins el sistema.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Es crea un codi per el nou proveïdor.
 Postcondicions: Alta d'una instància de producte amb un identiﬁcador au-
tonumèric.
 Sortida: Instància de producte.
5.5.10 iniciElimProd()
 Responsabilitats: Fer la petició d'eliminació d'un producte existent.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: S'ha seleccionat un producte de qualsevol catàleg.
 Postcondicions: Es crea la petició d'eliminació del producte seleccionat.
 Sortida: Cap.
5.5.11 iniciElimProv()
 Responsabilitats: Fer la petició d'eliminació d'un proveïdor existent.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: S'ha seleccionat un proveïdor existent.
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 Postcondicions: Es crea la petició d'eliminació del proveïdor seleccionat.
 Sortida: Cap.
5.5.12 iniciModifProd()
 Responsabilitats: Iniciar la modiﬁcació d'un producte per poder canviar
atributs d'aquest.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cal seleccionar un producte prèviament.
 Postcondicions: No n'hi ha.
 Sortida: Fitxa producte.
5.5.13 iniciModifProv()
 Responsabilitats: Iniciar la modiﬁcació d'un proveïdor per poder canviar
atributs d'aquest.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cal seleccionar un proveïdor prèviament.
 Postcondicions: No n'hi ha.
 Sortida: Fitxa producte.
5.5.14 introDadesProd()
 Responsabilitats: Entrar les dades corresponents als atributs del producte.
 Excepcions:
 Si el nom del producte ja existeix, indica error.
 Si el nom de l'imatge no existeix al directori corresponent, indica error.
 Si al ﬁnalitzar queda un atribut obligatori en blanc, indica error.
 Precondicions: S'ha d'haver generat automàticament l'identidicador de pro-
ducte.
 Postcondicions: S'ha informat de tots els atributs obligatoris.
 Sortida: El producte amb tots els atributs informats.
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5.5.15 introDadesProv()
 Responsabilitats: Entrar les dades corresponents als atributs del proveïdor.
 Excepcions:
 Si el nom del proveïdor ja existeix, indica error.
 Si el nom de l'imatge no existeix al directori corresponent, indica error.
 Si al ﬁnalitzar queda un atribut obligatori en blanc, indica error.
 Precondicions:
 S'ha d'haver generat automàticament l'identiﬁcador.
 Postcondicions: S'han informat tots els atributs obligatoris.
 Sortida: una instància de producte amb els atributs informats.
5.5.16 modifProd()
 Responsabilitats: Realitzar les modiﬁcacions desitjades de les propietats del
producte.
 Excepcions: Un atribut obligatori no és informat, indica error.
 Precondicions: No n'hi ha.
 Postcondicions: S'han informat tots els atributs obligatoris.
 Sortida: una instància de producte amb els atributs informats.
5.5.17 modifProv()
 Responsabilitats: Realitzar les modiﬁcacions desitjades de les propietats del
producte.
 Excepcions: Un atribut obligatori no és informat, indica error.
 Precondicions: No n'hi ha.
 Postcondicions: S'han informat tots els atributs obligatoris.
 Sortida: una instància de proveïdor amb els atributs informats.
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Figura 5.6: Relacions per a producte i proveïdor
5.6 Disseny
5.6.1 Diagrama de classes
A la ﬁgura 5.5 es pot veure el diagrama de classes per a producte i proveïdor.
Aquestes classes estaran relacionades per l'identiﬁcador del proveïdor, en cas que
un producte el tingui assignat, doncs no sempre és necessari.
Figura 5.5: Diagrama de classes de la gestió de productes.
5.6.2 Creació de les taules a la base de dades
A la ﬁgura 5.6 es poden veure les relacions per a les taules creades en el prototip
1, per a la creació de les taules de producte i de proveïdor.
5.6.3 Interfície gràﬁca
A continuació es mostraran les pantalles principals del prototip 1.
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Figura 5.7: Pantalla principal del catàleg de productes
Catàleg de productes
Es pot veure en la ﬁgura 5.7 el que seria el propi catàleg, el conjunt de pestanyes
on es mostren dins cada una d'elles el grup de productes pertinents. Des d'aquí
es permet aplicar 3 dels casos d'ús dels productes, és a dir consultar, modiﬁcar-ne
un d'existent o eliminar-lo del sistema deﬁnitivament. Però els primer dels casos
d'ús es veu reﬂexat en la pantalla d'alta de producte en la ﬁgura 5.8.
Gestió de proveïdors
A la ﬁgura 5.9 es pot veure el contingut de la gestió de proveïdors. Aquesta és una
llista de d'on es poden consultar, modiﬁcar i eliminar els proveïdors. La pantalla
d'alta és molt similar a l'alta de producte pel que s'ha obviat.
5.6.4 Diagrama de desplegament
Els diagrames de desplegament són molt senzills en tots els casos, i per no fer més
repetitiva l'especiﬁcació no es mostraran en cap dels protoptipus.
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Figura 5.8: Pantalla de l'alta de productes
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Figura 5.9: Pantalla de la Consulta i modiﬁcació dins la gestió de proveïdors.
Capítol 6
Prototip 2: Clients
6.1 Requeriments
 R3.1 - El sistema ha de permetre donar d'alta nous clients.
 R3.2 - El sistema ha de permetre buscar un client del sistema i accedir a la
seva ﬁtxa (consultar dades).
 R3.3 - El sistema ha de permetre modiﬁcar les dades personals dels seus
clients.
 R3.4 - El sistema ha de permetre donar de baixa qualsevol dels clients exis-
tents.
 R3.5 - El sistema ha de permetre consultar el compte del client, tant les
factures pendents com les pagades.
 R3.6 - El sistema ha de comptabilitzar els punts de client i advertir de quan
aquests són suﬁcients per un regal de ﬁdelització.
6.2 Classes
En aquest prototip tenim dues noves classes: client i obsequi, el diagrama con-
ceptual d'aquestes es pot veure en la ﬁgura 6.1. La classe client contindrà tota
la informació clients, mentre que la classe obsequi ens servirà per gestionar la
ﬁdelització, mantenint un històric dels que s'han realitzat.
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Figura 6.1: Diagrama conceptual de les classes client i obsequi
6.2.1 Client
La classe client conté les dades personals i comercials necessàries per cada client.
Aquestes dades hauran d'identiﬁcar únicament cada client així com la informa-
ció necessària per tal de garantir la seva localització i poder realitzar seguiment
comercial.
6.2.2 Obsequi (Fidelització)
Per tal de poder fer el seguiment de les accions realitzades per a la ﬁdelització
de clients, necessitarem una classe que tracti els obsequis per tal de mantenir
una relació del que cada client ha anat rebent. Estarà relacionat amb un client
forçosament, ja que només se'ls hi fa a ells aquest tipus d'oferta i cada client en
podrà tenir cap o varis.
Caldrà mantenir el detall del tipus d'obsequi, la data de lliurament i els punts
actuals en aquell mateix el moment.
6.3 Casos d'ús
6.3.1 Casos d'ús de client
A la ﬁgura 6.2 es poden veure els casos d'ús de client, que a continuació descriurem.
Alta client
 Actors: Administrador
 Propòsit: Afegir un nou client al sistema.
 Resum: Un comprador resulta interessat en esdevenir client, haurà d'omplir
una butlleta amb les dades personals i signar-lo per donar l'autorització.
Llavors el podrem donar d'alta al sistema.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R3.1
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Figura 6.2: Diagrama de cas d'ús de client.
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Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor vol introduir un nou client al
sistema. L'actor entra al menú de clients i
indica que s'inicia una nova alta de client.
2.- El sistema obre el formulari per
introduir les dades personals.
3.- L'actor les introdueix al formulari.
4.- El sistema emmagatzemarà les
dades recent introduïdes en el sistema.
Cerca i consulta client
 Actors: Administrador.
 Propòsit: Buscar un client donat d'alta en el sistema.
 Resum: L'actor vol consultar les dades d'un client i podrà fer-ho per DNI o
pel primer cognom.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R3.2
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor entra al menú de clients i in-
dica que vol fer una cerca a partir d'una
paraula clau.
2.- El sistema mostrarà una llista amb
els clients resultants de la cerca.
3.- El client selecciona el client i indica
que en vol veure la ﬁtxa.
4.- El sistema mostra la ﬁtxa del client
seleccionat.
Modiﬁcar client
 Actors: Administrador.
 Propòsit: Modiﬁcar les dades personals de qualsevol dels clients ja existents
al sistema.
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 Resum: Efectuar canvis en les dades del client, ja sigui per canvi de domicili,
o de telèfons
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R3.3
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor ha d'indicar que vol
modiﬁcar les dades del client, des de la
ﬁtxa.
2.- El sistema mostrarà un formulari
amb les dades personals en qüestió, en
format modiﬁcable.
3.- L'actor introduirà els canvis
convenients i els guardarà.
Baixa client
 Actors: Administrador
 Propòsit: Donar de baixa un client existent al sistema.
 Resum: Donar de baixa un client que existeixi en el sistema, i borrar les
dades que li pertanyin.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R3.4
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor ha d'indicar que vol donar
de baixa el client, des de la ﬁtxa.
2.- El sistema mostrarà un formulari
amb les dades personals en qüestió,
preguntant si vol eliminar el client
deﬁnitivament, ja que es perdrà tota
la informació relacionada.
3.- L'actor conﬁrma que vol donar de
baixa el client indicat.
4.- El sistema elimina els registres
pertinents d'aquest client.
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Consulta compte
 Actors: Administrador.
 Propòsit: Consultar el compte del client.
 Resum: Veure les vendes acumulades del client des de l'últim pagament, i
permet liquidar-les i generar la factura.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R3.5
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor ha d'indicar que vol
consultar el compte del client, des de
la ﬁtxa.
2.- El sistema mostrarà el compte amb
la llista de vendes pendents de cobrar.
3.- L'actor pot introduir una quantitat
que el client hagi pogut deixar a
compte.
4.- El sistema emmagatzema aquesta
dada en el cas que sigui modiﬁcada.
Liquidar compte
 Actors: Administrador
 Propòsit: Liquidar el deute del compte.
 Resum: En el moment que el client demani liquidar el compte, tant si és
puntualment com si ho fem periòdicament, el sistema ha de recopilar totes
les vendes acumulades des de l'última liquidació i en el moment de cobrar-les
les passarà a l'històric. Un cop cobrat el compte quedarà buit i el sistema
ha de permetre generar la factura corresponent.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R3.6
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Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor ha d'indicar que vol
liquidar el compte del client, des del
mateix compte.
2.- El sistema mostrarà tots els
productes com si fos una venda amb la
corresponent data, amb els imports i
preu total.
3.- L'actor conﬁrma que vol donar per
cobrades aquestes vendes.
4.- El sistema elimina passa els
registres pertinents d'aquestes vendes
a l'històric i buida el compte.
5.- L'actor por demanar factura
opcionalment.
6.- En cas de demanar factura, el
sistema la genera a partir de les dades
del compte acabat de cobrar.
Històric factures
 Actors: Administrador.
 Propòsit: Veure la relació de compres que el client ja ha pagat.
 Resum: Accedir al repositori de les factures emeses o vendes realitzades d'un
client per consultar els detalls de les compres.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R3.5
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor ha d'indicar que vol
consultar l'hitòric de factures d'un
client.
2.- El sistema mostrarà un llistat de
totes les factures ordenades per data.
3.- L'actor selecciona la que vol veure.
4.- El sistema mostrarà els detalls de
la venda corresponents.
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Obsequi ﬁdelització
 Actors: Administrador.
 Propòsit: Realitzar un obsequi o descompte al client.
 Resum: Premiar al client per la seva ﬁdelitat amb un obsequi o bé un de-
scompte. Es prendrà com a referència els punts actuals d'aquest i un cop es
decideixi realitzar-ho, aquests es reiniciaran i es guardarà un registre amb
la data, el producte (en cas de ser-ho) i els punts del moment d'efectuar el
regal.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R3.7
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor ha d'indicar que vol
realitzar un obsequi al client, des de la
ﬁtxa d'aquest.
2.- El sistema mostrarà un petit
formulari per introduir el concepte, els
punts d'aquest moment i la data
actual.
3.- L'actor introduirà les dades que
demana el sistema.
4.- El sistema les afegirà al llistat
d'obsequis i reiniciarà el recompte de
punts actuals.
6.4 Diagrames de seqüència
A continuació es descriuen els dos diagrames de seqüència més rellevants.
6.4.1 Cerca i consulta client
En la ﬁgura 6.3 es pot veure el diagrama de seqüència de la cerca i consulta del
client.
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Figura 6.3: Diagrama de seqüència de cerca i ﬁtxa de client.
6.4.2 Liquidar compte
En la ﬁgura 6.4 es pot veure el diagrama de seqüència de la cerca i consulta del
client.
6.5 Contractes de les operacions
6.5.1 cercaClient()
 Responsabilitats: Cercar el client a partir de la clau informada.
 Excepcions: No hi ha cap client que coincideixi amb les dades.
 Precondicions: Informar la clau de la cerca.
 Postcondicions: Es mostra la relació de clients coincidents.
 Sortida: Llista de clients coincidents.
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Figura 6.4: Diagrama de seqüència de la liquidació del compte.
6.5.2 elimClient()
 Responsabilitats: Eliminar deﬁnitivament les dades del client que es vol
donar de baixa.
 Excepcions: Cap.
 Precondicions: No n'hi ha.
 Postcondicions: S'eliminen totes les dades del client.
 Sortida: Cap.
6.5.3 genFact()
 Responsabilitats: Crear una factura amb les dades de la venda que s'ha
cobrat.
 Excepcions: Ja s'ha generat factura per aquestes vendes.
 Precondicions: Haver realitzat el cobrament del compte.
 Postcondicions: S'indica que ja s'ha realitzat una factura per aquestes dades.
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 Sortida: La factura.
6.5.4 iniciAlta()
 Responsabilitats: Iniciar l'alta d'un client. Preparar el formulari per intro-
duir les dades.
 Excepcions: Cap.
 Precondicions: Cap.
 Postcondicions: Es genera un nou codi de client.
 Sortida: El codi de client.
6.5.5 iniciElim()
 Responsabilitats: Iniciar la baixa d'un client.
 Excepcions: El client està relacionat amb un compte obert, no es permet
donar-lo de baixa.
 Precondicions: S'ha instanciat el client.
 Postcondicions: S'ha validat que el client no té res pendent al compte.
 Sortida: Cap.
6.5.6 iniciLiqui()
 Responsabilitats: Fer la petició de liquidació del compte d'un client.
 Excepcions: Cap.
 Precondicions: El compte no està buit.
 Postcondicions: S'han afegit les vendes pendents per a la liquidació.
 Sortida: Llista vendes pendents al compte.
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6.5.7 iniciModif()
 Responsabilitats: Iniciar la modiﬁcació de les dades d'un client. Preparar el
formulari per modiﬁcar les dades.
 Excepcions: Cap.
 Precondicions: Està oberta la ﬁtxa del client en qüestió.
 Postcondicions: S'obre el formulari per l'entrada d'informació.
 Sortida: El formulari amb les dades actuals informades.
6.5.8 iniciObs()
 Responsabilitats: Realitzar la petició per oferir un obsequi al client.
 Excepcions: El client no té punts actuals.
 Precondicions: Està oberta la ﬁtxa del client en qüestió.
 Postcondicions: S'obre el formulari per l'entrada d'informació.
 Sortida: Els punts actuals.
6.5.9 introDadesAlta()
 Responsabilitats: Omplir les dades personals del client per a donar d'alta al
client.
 Excepcions: El nom i els dos cognoms coincideixen exactament amb un client
donat d'alta.
 Precondicions: No n'hi ha.
 Postcondicions: S'han guardat les dades del client.
 Sortida: Nova instància de client.
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6.5.10 introDadesModif()
 Responsabilitats: Omplir o substituir les dades personals modiﬁcables del
client.
 Excepcions: Cap.
 Precondicions: Cap.
 Postcondicions: S'han modiﬁcat/afegit dades a la ﬁtxa de manera que no
quedi cap camp obligatori buit.
 Sortida: Les dades modiﬁcades substitueixen les anteriors.
6.5.11 liquiCompte()
 Responsabilitats: Calcular el preu total de les vendes acumulades i canviar
l'estat de les vendes a cobrat.
 Excepcions: Cap.
 Precondicions: S'ha iniciat la liquidació des del compte del client.
 Postcondicions: Es modiﬁca l'estat de les vendes.
 Sortida: La venda actualitzada.
6.5.12 llistaFactures()
 Responsabilitats: Mostrar la relació de vendes que el client ha efectuat i ja
estan pagades.
 Excepcions: Cap.
 Precondicions: S'ha obert la ﬁtxa de client i s'inicia la petició de l'històric
de factures.
 Postcondicions: Cap.
 Sortida: Llista amb la relació de vendes cobrades ﬁns al moment.
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6.5.13 mostraFactura()
 Responsabilitats: Mostrar els detalls d'una factura.
 Excepcions: Cap.
 Precondicions: S'ha seleccionat una factura de la llista.
 Postcondicions: Cap.
 Sortida: Vista de la venda amb els seus detalls. No modiﬁcable.
6.5.14 mostraFitxa()
 Responsabilitats: Mostrar totes les dades, tant personals com comercials,
relacionades amb el client seleccionat.
 Excepcions: Cap.
 Precondicions: S'ha seleccionat un client de la llista resultant del cercador.
 Postcondicions: S'ha obert la ﬁtxa amb la informació del client i les accions
que es poden realitzar des de la ﬁtxa.
 Sortida: Instància de client.
6.5.15 obreCompte()
 Responsabilitats: Recuperar la informació de les vendes pendents que estan
al compte.
 Excepcions: El client no té cap venda pendent de liquidar.
 Precondicions: S'ha instanciat un client.
 Postcondicions: No n'hi ha.
 Sortida: Els registres de les vendes pendents de cobrar.
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6.5.16 realObs()
 Responsabilitats: Guardar la informació de l'obsequi, la data i els punts en
el mateix moment. Recalcular punts actuals.
 Excepcions: Cap.
 Precondicions: S'ha iniciat petició de la realització d'un obsequi.
 Postcondicions: S'afegeix un registre amb les dades i es reinicien els punts
actuals.
 Sortida: Nou registre d'obsequi.
6.5.17 selecClient()
 Responsabilitats: Seleccionar el client d'entre els candidats trobats en la
cerca.
 Excepcions: No es troba cap coincidència amb els clients existents.
 Precondicions: S'ha fet una cerca de client.
 Postcondicions: S'ha seleccionat un dels clients de la llista.
 Sortida: L'identiﬁcador del client per obrir la ﬁtxa.
6.6 Disseny
6.6.1 Diagrama de classes
A la ﬁgura 6.5 es poden veure les classes client i obsequi.
6.6.2 Creació de les taules a la base de dades
A la ﬁgura 6.6 es poden veure les relacions per a les taules creades en el prototip
2, per a la creació de les taules de client i obsequi.
6.6.3 Interfície gràﬁca
A continuació es mostraran les pantalles principals del prototip 2.
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Figura 6.5: Diagrama de classes de la gestió de clients.
Figura 6.6: Relacions del prototip 2 per les taules de client i obsequi
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Figura 6.7: Pantalla de l'alta de client
Gestió de clients
Des de la gestió de clients podem donar d'alta a nous clients (veure la ﬁgura 6.7),
o bé servir-nos d'un cercador per tal d'accedir a la ﬁtxa dels que ja ho són.
Al fer l'alta es validen una sèrie de requeriments, com que continguin dades els
camps obligatoris, així com la comprovació que la lletra del DNI es correspon. En
el cercador podem buscar per segons tres conceptes: el NIF, el nom o cognoms del
client o raó social en cas de les persones jurídiques. A la ﬁgura 6.8 es pot veure
un exemple de cerca de client.
Fitxa de client
A la ﬁgura 6.9 que correspon a la ﬁtxa de client, es poden veure totes les dades
disponibles dels clients, a més d'accedir a la modiﬁcació (de la qual s'ha obviat la
pantalla per similitud amb l'alta) i la possibilitat d'eliminar-lo del sistema. També
des de la ﬁtxa es poden veure les vendes realitzades i les pendents de pagar (accés
al compte de client).
Les dades disponibles es veuen agrupades en dos blocs: les dades personals i les
dades comercials. Dins d'aquestes últimes, s'hi pot veure un avís de disponibilitat
de regal i l'eina per a realitzar-lo, en cas que el client superi els 300 punts actuals.
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Figura 6.8: Pantalla del cercador de clients
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Capítol 7
Prototip 3: Vendes i facturació
7.1 Requeriments
 R4.1 - El sistema ha de permetre crear una venda, afegir-hi i treure qualssevol
dels productes del catàleg, així com assignar-hi un client o comprador.
 R4.2 - El sistema ha de permetre veure el llistat de totes les vendes pendents
de cobrar i obrir-les per visualitzar-les, cancel·lar-les o cobrar-les.
 R4.3 - El sistema ha de permetre eliminar una venda que estigui pendent de
pagament. En el cas que la venda ja s'hagi cobrat, no podrà ser eliminada.
 R4.4 - El sistema ha de permetre cobrar cada una de les vendes individual-
ment, ja sigui en el mateix moment de la venda o al consultar-la de les vendes
pendents.
 R4.5 - El sistema ha de permetre que una nova venda que s'està realitzant
pugui ser afegida al compte del client, en cas que ho sigui. Aquesta possibil-
itat està reservada exclusivament a clients.
 R4.6 - El sistema ha de permetre generar una factura d'una venda, incloent
les dades del client en cas de tenir-ne un d'assignat, o d'introduir-les man-
ualment.
7.2 Classes
A la ﬁgura 7.1 es poden veure les classes que intervenen en la venda.
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Figura 7.1: Diagrama conceptual de les classes del prototip 3
7.2.1 Venda
La classe venda contindrà la informació relacionada amb la situació de la venda
i el client que la realitza. Aquesta haurà d'estar identiﬁcada únicament i ha de
contenir la referència, la data i el client o comprador. És necessari que inclogui una
marca per poder diferenciar si la venda ja ha estat cobrada o resta en el compte
d'un client.
7.2.2 Línia de venda
Aquesta classe contindrà el detall de cada una de les línies de la venda. Per tant
haurà de contenir la informació relativa al producte, la quantitat i el preu, que
s'hauran de relacionar únicament amb la pròpia venda.
7.3 Casos d'ús
En la ﬁgura 7.2 es poden veure els diferents casos d'ús de les vendes.
7.3.1 Casos d'ús de venda
Nova venda
 Actors: Administrador
 Propòsit: Realitzar una venda per tal que aquesta quedi emmagatzemada al
sistema i permeti conèixer els hàbits de consum de client, així com mantenir-
ne la informació.
 Resum: L'actor ha d'anar afegint els productes que el client o comprador ha
seleccionat, indicar-ne la quantitat i si es vol, modiﬁcar el preu. Finalment
s'haurà de cobrar i generar la factura en cas necessari.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R4.1
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Figura 7.2: Diagrama de casos d'ús de vendes
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor inicia una nova venda i
afegeix nous productes seleccionant-los
del catàleg.
2.- El sistema mostrarà una llista ed-
itable amb els productes seleccionats.
3.- L'actor pot seleccionar un client des
del cercador per a la venda
4.- El sistema assigna la venda al client
seleccionat.
Consultar venda
 Actors: Administrador
 Propòsit: Consultar el detall d'una venda. El sistema permetrà seleccionar-la
d'entre dues llistes segons si està pendent o arxivada.
 Resum: L'actor ha de seleccionar-la de la llista i indicar al sistema que en
vol consultar els detalls per tal que aquest obri la venda.
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 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R4.2
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor selecciona una de les vendes
de qualsevol de les dues llistes (pen-
dents i històriques)
2.- El sistema mostra el detall de la ven-
da.
Eliminar venda
 Actors: Administrador
 Propòsit: Eliminar una venda. Només es podrà fer en cas que aquesta estigui
pendent de pagar; si ja està pagada el sistema no permetrà fer-ho.
 Resum: L'actor ha de seleccionar-la de la llista i indicar al sistema que en
vol cancel·lar-la.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R4.3
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor selecciona una venda pen-
dent i indica que la vol eliminar.
2.- El sistema demana conﬁrmació i
elimina la venda del sistema.
Cobrar venda
 Actors: Administrador
 Propòsit: Cobrar una venda quan aquesta ja està deﬁnida i cobrada física-
ment.
 Resum: L'actor ha d'indicar que la vol cobrar en cas de ser una nova venda,
o bé seleccionar-la de la llista i indicar al sistema que la ha cobrat.
 Tipus: Primari.
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 Referències creuades: R4.4
Curs típic d'esdeveniments
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor indica que vol cobrar una
venda oberta.
2.- El sistema emmagatzema la venda i
el seu detall. Actualitzarà l'estat de la
venda a cobrat.
Venda al compte
 Actors: Administrador
 Propòsit: Afegir una venda que s'acaba de crear al compte del client enlloc
de cobrar-la.
 Resum: L'actor ha d'indicar que la vol afegir al compte del client (que caldrà
que ho sigui per a poder oferir-li aquesta opció).
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R4.5
Curs típic d'esdeveniments
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor indica que vol guardar al
compte de client una venda oberta.
2.- El sistema emmagatzema la venda i
el seu detall. Actualitzarà l'estat de la
venda a no cobrat.
Generar factura
 Actors: Administrador
 Propòsit: A partir de les dades de la venda es visualitza la factura amb les
dades de la venda més les dades del client i les del comerç.
 Resum: L'actor ha de buscar-la i indicar al sistema que vol generar la factura.
Aquest mostrarà les dades del client en format modiﬁcable (en cas que ho
sigui) o bé un formulari en blanc per tal que les introduïm.
 Tipus: Primari.
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Figura 7.3: Diagrama de seqüència de la creació d'una venda.
 Referències creuades: R4.6
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor indica que vol la factura per-
tinent.
2.- El sistema mostra la factura amb
les dades de la venda i el client i canvia
l'estat de la factura a generada.
Cursos alternatius: 4.- Ja s'havia generat la factura de la venda seleccionada,
pel que el sistema mostrarà la factura ja generada.
7.4 Diagrames de seqüència
El diagrama de seqüència més rellevant és el de la creació d'una venda i que es pot
veure en la ﬁgura 7.3.
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7.5 Contractes de les operacions
7.5.1 aCte()
 Responsabilitats: Es guarda la venda i els seus detalls amb l'estat de no
cobrat.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cal haver creat una venda i haver-hi afegit mínim una línia
de venda.
 Postcondicions: S'informa l'estat de la venda com a no cobrat.
 Sortida: Una venda no cobrada.
7.5.2 afegirProds()
 Responsabilitats: S'afegeix una línia de venda per cada producte seleccionat.
Es pot modiﬁcar el preu i la quantitat. Es calcula automàticament l'import.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cal haver creat una venda.
 Postcondicions: La venda ha de contenir com a mínim una línia de venda.
 Sortida: Tantes línies de venda com productes afegits.
7.5.3 cobraVenda()
 Responsabilitats: Es guarda la venda i els seus detalls amb l'estat de cobrat.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cal haver cobrat físicament la venda.
 Postcondicions: Canvia l'estat de la venda a cobrat i s'actualitzen els punts
de client.
 Sortida: Una venda arxivada.
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7.5.4 consVenda()
 Responsabilitats: Mostra les dades d'una venda.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cal haver seleccionat quina venda es vol consultar.
 Postcondicions: Canvia l'estat de la venda a cobrat.
 Sortida: Una venda arxivada.
7.5.5 elimVenda()
 Responsabilitats: Eliminar una venda.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Només es podran eliminar les vendes pendents de cobrar (en
comtpes).
 Postcondicions: S'elimina la instància de venda.
 Sortida: Cap
7.5.6 genFact()
 Responsabilitats: A partir de les dades de la venda es crea la factura amb
les dades de la venda més les dades del client i les del comerç.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cal haver cobrat físicament la venda i no es pot generar més
d'una vegada (veure marca de factura generada).
 Postcondicions: Es canvia l'estat de factura a generada.
 Sortida: Un document PDF amb la factura generada.
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Figura 7.4: Diagrama de classes de vendes
7.5.7 iniciVenda()
 Responsabilitats: S'obre la ﬁnestra de vendes i el catàleg. L'actor ha de se-
leccionar el client amb una cerca en cas de ser client (per defecte comprador)
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cap.
 Postcondicions: Es crea una venda amb els valors inicialitzats i amb un client
o comprador assignat.
 Sortida: Una venda sense línies de venda.
7.5.8 selVenda()
 Responsabilitats: Mostra la llista de vendes pendents (dins els comptes dels
clients) o les arxivades (quan ja s'han cobrat). Aquestes es poden seleccionar.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Ha d'existir almenys una venda a la llista.
 Postcondicions: La venda seleccionada ha estat marcada.
 Sortida: l'identiﬁcador de la venda seleccionada.
7.6 Disseny
7.6.1 Diagrama de classes
A continuació a la ﬁgura 7.4 es presenta el diagrama de classes amb les noves
classes del prototip 3.
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Figura 7.5: Relacions del prototip 2 per les taules de venda i línia de venda.
7.6.2 Creació de les taules a la base de dades
A la ﬁgura 7.5 es poden veure les relacions per a les taules creades en el prototip
1, per a la creació de les taules de venda i línia de venda.
7.6.3 Interfície gràﬁca
La pantalla principal de la venda es pot veure en la ﬁgura 7.6. A la ﬁgura 7.7
s'hi poden veure les vendes acumulades en els comptes de clients i l'històric de les
vendes ja cobrades. Allà es poden consultar cada una de les vendes obtenint un
vista com en la ﬁgura 7.8.
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Figura 7.8: Pantalla de la vista d'una venda
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Capítol 8
Prototip 4: Backoﬃce
8.1 Què és el Backoﬃce?
El Backoﬃce és el que es coneix com la part de gestió del negoci que es fa sense
estar de cara al client. En el nostre context ho apliquem a la secció on explotem
la informació que extraiem a partir de les dades personals i comercials.
D'entrada hi trobem una sèrie de dades bàsiques i orientatives sobre alguns
trets generals del comerç. A més, és on podrem accedir a l'aplicatiu de generar els
rànquings o crear les microcampanyes1.
8.2 Requeriments
8.2.1 De rànquings
 R5.1 - El sistema ha de crear un informe amb el rànquing dels 10 primers
clients amb més volum generat durant el període indicat.
 R5.2 - El sistema ha de crear un informe amb el rànquing dels 10 primers
productes més venuts durant per període indicat.
 R5.3 - El sistema ha de crear un llistat amb el rànquing dels 10 primers
proveïdors en quant a unitats de vendes dels seus productes durant el període
indicat.
1Les microcampanyes són petites accions comercials dirigides a un grup concret de clients i
creades puntualment.
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8.2.2 De la distribució per catàlegs
 R6.1 - El sistema ha de crear un llistat amb la distribució dels beneﬁcis que
representa cada grup de productes d'un catàleg en el període indicat.
8.2.3 De selecció de públic objectiu
 R7.1 - El sistema ha de permetre llistar clients en funció d'unes condicions i
veure'n la informació de contacte.
 R7.2 - El sistema ha de permetre enviar un mailing massiu2 a la llista resul-
tant d'aquests clients que tinguin correu electrònic.
8.3 Classes
8.3.1 Selecció
La classe selecció ens servirà per emmagatzemar els resultats de cada selecció de
públic objectiu. En aquest cas no es mostra el diagrama conceptual per tractar-se
d'una sola classe.
8.4 Casos d'ús
Els casos d'ús d'aquest prototip es poden veure en la ﬁgura 8.1.
8.4.1 Calcula selecció
 Actors: Administrador
 Propòsit: Deﬁnir els criteris amb que es vol dur a terme la selecció.
 Resum: L'actor vol ha de marcar les caselles que vulgui incloure en la cerca
i indicar-ne els valors.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R5.1, R5.2, R5.3, R6.1, R7.1
2Un mailing massiu consisteix en l'enviament d'una oferta o informació al client ja sigui via
correu postal o electrònic.
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Figura 8.1: Diagrama de casos d'ús del prototip 4
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor entra al menú, selecciona
les caselles i introdueix els valors
desitjats.
2.- El sistema calcularà els clients
coincidents amb aquestes
característiques.
8.4.2 Mostra llista
 Actors: Administrador
 Propòsit: Treure per pantalla els resultats coincidents amb la cerca indicant
els telèfons de contacte.
 Resum: El sistema haurà de mostrar els clients en la llista de resultats.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R5.1, R5.2, R5.3, R6.1, R7.1
Curs típic d'esdeveniments:
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Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor executa la selecció.
2.- El sistema mostrarà en pantalla la
relació de clients amb els seus
respectius telèfons.
8.4.3 Consulta ﬁtxa
 Actors: Administrador
 Propòsit: Consultar els detalls d'un dels clients seleccionats.
 Resum: L'actor vol consultar la ﬁtxa d'un client de la llista resultant.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R5.1, R5.2, R5.3, R6.1, R7.1
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor selecciona un dels clients de
la llista i indica que en vol veure la
ﬁtxa.
2.- El sistema obrirà la ﬁtxa del client
seleccionat sense perdre la llista
original de la selecció, on retornarà un
cop es tanqui la ﬁtxa.
8.4.4 Genera mailing
 Actors: Administrador
 Propòsit: Enviar un mailing per a realitzar una acció comercial als clients
resultants.
 Resum: L'actor vol crear una microcampanya amb els clients que s'han se-
leccionat.
 Tipus: Primari.
 Referències creuades: R7.2
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Figura 8.2: Diagrama de seqüència de la generació del mailing
Curs típic d'esdeveniments:
Accions dels actors Resposta del sistema
1.- L'actor indica que vol generar
mailing quan hi hagi una llista
generada.
2.- El sistema buscarà els clients que
tinguin informat el correu electrònic
d'entre els de la llista de la selecció i
crearà un nou correu amb les seves
direccions informades.
3.- L'administrador omplirà el cos del
correu i/o adjuntarà el full publicitari
i l'enviarà.
8.5 Diagrames de seqüència
A la ﬁgura 8.2 es pot veure el diagrama de seqüència de la generació de mailing
amb la selecció de públic objectiu feta. La resta no es mostren per poca rellevància.
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8.6 Contractes de les operacions
8.6.1 indicaClausules()
 Responsabilitats: Indicar les clàusules per les quals cal ﬁltrar i els valors
mínims i màxims.
 Excepcions: No n'hi ha.
 Precondicions: Cap.
 Postcondicions: S'ha preparat la selecció que s'ha d'enviar a la base de dades.
 Sortida: Cap.
8.6.2 calculaClients()
 Responsabilitats: Executar la sql que calcula els clients.
 Excepcions: No coincideix cap client amb les condicions especiﬁcades.
 Precondicions: Cal haver seleccionat almenys una de les clàusules.
 Postcondicions: S'ha d'haver creat la llista amb els clients resultants de la
sql.
 Sortida: La llista de clients coincidents amb els seus telèfons.
8.6.3 creaMailing()
 Responsabilitats: Preparar un nou correu electrònic als clients seleccionats.
 Excepcions: El sistema gestor del correu electrònic falla per causes alienes.
 Precondicions: Hi ha d'haver almenys un client seleccionat i que disposi de
correu electrònic.
 Postcondicions: S'han buscat els correus electrònics dels clients seleccionats.
 Sortida: Un correu electrònic amb les direccions informades amb els correus
dels respectius clients.
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Figura 8.3: Pantalla principal del Backoﬃce
8.7 Disseny
8.7.1 Interfície gràﬁca
Backoﬃce
A la ﬁgura 8.3 es pot veure la pantalla principal del Backoﬃce, on es mostren
algunes dades genèriques com a referències, i les opcions per entrar als dos sub-
menús.
Resums i estadístiques
En aquest apartat podem seleccionar per quin concepte ordenar i en quin període
ho volem fer. En la ﬁgura podem veure l'exemple dels productes més venuts durant
el mes de març de 2010. Un cop generat el rànquing, podem seleccionar el producte
(o el concepte que hàgim calculat) i consultar-ne els detalls.
Seleccions de públic objectiu
Per a fer una selecció de públic objectiu hem de marcar i indicar els camps pels
que vulguem ﬁltrar els clients i calcular. En la ﬁgura 8.5 podem veure la llista de
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Figura 8.4: Pantalla del rànquing de productes més venuts
clients entre 18 i 65 anys, persones físiques que actualment tenen entre 200 i 300
punts.
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Part III
Balanços i conclusions
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Capítol 9
Planiﬁcació ﬁnal i anàlisi econòmica
9.1 Planiﬁcació ﬁnal
Finalment la planiﬁcació del projecte es va veure una mica alterada de tal com
s'havia estimat inicialment. Es pot veure en la ﬁgura 9.1.
Tot i així, a partir del canvi de rum i l'adaptació del nou sistema de prototi-
patge, el desenvolupament del sistema va millorar. Aquesta va ser una molt bona
solució per desencallar la situació i a partir d'aquí la planiﬁcació ﬁnal s'aproxima
bastant a la inicial en quant a temps total. A més, també caldria tenir en compte
les variacions normals, per petits canvis i imprecisions de l'estimació del temps.
A l'hora de contrastar les hores estimades respecte les planiﬁcades, en la taula
9.2 es poden veure les desviacions que s'han produit.
9.2 Anàlisi econòmica
En aquest punt es farà l'anàlisi pertinent per saber el que costaria realment aquest
projecte. Per a fer-ho, es tindrà en compte principalment el concepte de recursos
humans necessari per al desenvolupament. Per altra banda, el programari no té
cap cost afegit donat que s'han utilitzat recursos de programari lliure i per tant,
no cal pagar cap llicència per aquest concepte.
Per ser el meu primer projecte i haver-me demorat tant respecte la planiﬁcació
inicial, per tal de calcular el cost ﬁnal del projecte, s'empraran honoraris de pro-
gramador júnior. Per tal d'ajustar-se a la demanda i a uns preus coherents, he
buscat per la xarxa en diferents portals i fòrums per tal d'establir els honoraris
més adequats.[17][18]
 Consultoria: 28¿/hora
 Anàlisi: 32¿/hora
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Figura 9.2: Taula comparativa d'hores planiﬁcades i reals
Figura 9.3: Quadre resum anàlisi econòmic
 Codiﬁcació: 20¿/hora
 Documentació: 10¿/hora
 Instal·lació: 25¿/hora
Així doncs, en la ﬁgura 9.3 es mostra el resum de l'anàlisi econòmic a partir de les
hores de dedicació i els honoraris esmentats.
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Capítol 10
Conclusions i treball futur
10.1 Conclusions
10.1.1 Conclusions personals
Després de dos anys des de l'inici d'aquest projecte, he passat per diferents etapes
i punts de vista sobre aquest. Ha fet falta molta força de voluntat, i per què no
dir-ho, recolzament moral de la gent del meu voltant. Ara, un cop ﬁnalitzat, només
puc dir que me'n sento molt orgullosa.
En primer lloc, pels nous coneixements adquirits. Vaig decidir començar de zero
amb unes eines que desconeixia completament, cosa que ha suposat una diﬁcultat
més a l'hora de realitzar-lo, però m'ha aportat molt a nivell formatiu. A més,
degut a les meves circumstàncies personals vaig haver de canviar el plantejament
tradicional, per una nova via basada en el prototipatge. Aquesta idea proposada
pel meu tutor, em va donar a conèixer un nou sistema de treball que no havia
utilitzat mai.
És el primer projecte que lidero, ja que tant amb la meva experiència a la
universitat com laboral, tot el que havia fet ﬁns ara havia estat la participació
de projectes grans, o bé el desenvolupament de parts concretes que ja venien
plantejades. Aquesta experiència ha resultat molt enriquidora i m'ha donat un
punt de vista més global.
Finalment, el fet culminant de tot plegat ha estat el poder aplicar els coneixe-
ments apresos a la universitat, amb les noves experiències apreses a nivell profes-
sional durant els quatre anys al meu lloc de treball.
10.1.2 Assoliment d'objectius
L'objectiu principal d'aquest projecte era dissenyar i crear un sistema de gestió per
a un punt de venta, amb tota la informació necessària per al negoci i una sèrie de
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funcionalitats que en facilitin el desenvolupament diari. Aquest objectiu ha estat
completament assolit.
També s'ha realitzat la informatització de productes, proveïdors i clients amb
les seves dades i pròpies funcionalitats. El sistema incorpora la gestió de les vendes
i les seves corresponents factures, amb històrics.
S'ha aconseguit enfocar tot el sistema al CRM, de manera que no només es limi-
ta a gestionar les accions rutinàries, sinó que hi aporta un nou grau de coneixement
de negoci.
Pel que fa a la incorporació de nous canals tecnològics de comunicació, s'ha
creat un nou bloc, un lloc web i ﬁns i tot un canal de mailing per a les micro-
campanyes; però en aquest sentit ha quedat camí per a recórrer amb la millora
d'aquests i donar per exemple al lloc web un sentit funcional i no sols informatiu.
A més, la interfície d'usuari ha resultat clara i intuïtiva, s'ha estructurat de for-
ma coherent i fàcil de comprendre, que era un requeriment important per al client,
degut al poc coneixement d'oﬁmàtica, esperant que això en faciliti l'aprenentatge.
Per tant, el projecte queda obert a noves millores i funcionalitats, però es pot
considerar que ha complert tots els objectius inicialment plantejats.
Finalment, a continuació s'exposen dos conceptes que es van valorar a l'inici
però que van acabar descartats pels motius que es detallen:
Gestió de diades
Inicial ment s'havia plantejat desenvolupar una funcionalitat que permetés ges-
tionar de manera àgil i pràctica una diada1. El que es volia aconseguir amb aquesta
idea era inventariar tots els encàrrecs, relacionar-los amb els clients, en cas de ser-
ho o altrament aproﬁtar per captar-los com a tal. Classiﬁcar els encàrrecs en funció
del seu estat, assignació per empleat, hora d'entrega i prioritat. A més, es volia
portar el recompte de certs tipus de ﬂor especial, per tal de poder recomptar-les-les
al ﬁnalitzar la diada, així com poder-ne extreure diferents informes per avaluar-la.
Tot i ser una idea molt temptadora en la seva descripció, a la pràctica topava
amb un gran inconvenient; i és que el ritme frenètic d'una diada així, no permetria
la interacció necessària amb l'ordinador per tal que tot estigués controlat. Resul-
taria una opció molt bona en quant al funcionament resolutiu, però incompatible
amb la realitat d'una diada.
Segmentació
La segmentació es podria considerar una base per qualsevol projecte de Data Min-
ing, ja que serveix de suport per la majoria d'activitats que involucra, com per
1Una diada és per exemple la de Sant Jordi, un dia puntual amb un pic de feina despropor-
cionat respecte la resta de l'any i que té una rutina de venda molt repetitiva.
10.2. TREBALL FUTUR 117
exemple el CRM. Consistiria a dividir tots els clients (en aquest cas) per assignar-
los un grup únic, exhaustiu i exclusiu, procurant que representin grups homogenis
i maximitzar les diferències entre els segments.
Per a fer-ho, s'utilitzen eines de Data Mining com per exemple arbres de decisió
(quan es busca un objectiu concret) o algoritmes de clústering (quan es busquen
agrupacions homogènies signiﬁcatives) en funció de la ﬁnalitat que tingui la seg-
mentació.
Això en aquests moments resultaria inútil, o si bé poc eﬁcient. Una segmentació
requereix tenir una base gran d'elements a segmentar i alhora molt més complexa.
Hem de tenir en compte que aquest sistema ha de gestionar una base petita de
clients.
Com a últim propòsit s'havia considerat fer una segmentació bàsica a partir
de la distribució dels clients en funció de les variables sociodemogràﬁques, però
resultaria poc fructífer per al negoci; a més, per tal de fer consultes d'aquests
tipus es poden emprar eines del BACKOFFICE que permeten fer seleccions de
públic objectiu per aquests criteris.
10.2 Treball futur
Alternativa de la gestió de diades
Una alternativa podria ser el disseny d'una funcionalitat per la gestió d'encàrrecs,
de manera que s'ordenin per data de petició, prioritat i estat. Això signiﬁcaria un
esforç molt més petit per a utilitzar-la i una millora signiﬁcativa de l'organització
i realització dels encàrrecs.
A més, en comptes de ser una funcionalitat especialitzada en diades, es podria
generalitzar i servir com a eina de gestió d'encàrrecs permanent.
Recompte de ﬂors especials
La ﬁnalitat d'aquesta funcionalitat seria poder recomptar certs tipus de ﬂors en
productes com ara rams o centres que estan composats de diferents productes.
Es tractaria de modiﬁcar el catàleg de productes de FLOR NATURAL. En fer
l'alta dels productes d'aquest catàleg, es podria seleccionar un tipus de ﬂor especial
i afegir-hi com un atribut més la quantitat d'aquesta que en porta. És a dir, cada
producte amb ﬂor natural portaria especiﬁcat el recompte de ﬂors (només les que
s'hagin predeﬁnit com a especials), i a partir d'això es podrien extreure recomptes
per ﬂor.
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Alarmes
Són avisos que ens apareixerien en la pantalla principal del sistema, en la mateixa
ﬁtxa de client o bé en els dos llocs segons el cas. N'hi hauria de quatre tipus: com-
ercials (per punts de client), dates especials (aniversaris de clients), deutes (quan
passa un determinat temps amb un compte pendent sense pagar) i de desvincu-
lació, és a dir quan un client baixa la freqüència de compres.
Selecció d'idioma i moneda
Una altra possible millora de cara a una possible expansió de l'aplicació, seria la
possibilitat d'elegir entre diferents idiomes i al mateix temps, dins de cada idioma,
tenir la possibilitat d'escollir la moneda en cada cas.
Variació dels punts de ﬁdelització
La possibilitat de modiﬁcar el llindar de punts necessàries per a bescanviar-los per
un obsequi o descompte.
Sessions d'usuari per a diferents empleats
Un aspecte que no estava previst en la descripció, ja que en el cas concret del
nostre client no hi havia necessitat de fer-ho, però que podria resultar de molta
utilitat en un futur. Es tractaria d'afegir la possibilitat de crear sessions d'usuaris
diferents, i ﬁns i tot amb permisos diferents per a cada empleat o perﬁl.
10.3 Agraïments
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Apèndix A
Glossari
Backup: Còpia d'informació que es realitza per tal de ser restaurada en cas de
pèrdua de dades o en cas de ser requerida en posterioritat.
Bloc: És un diari interactiu a Internet. Està dissenyat perquè, com un diari, cada
article tingui data de publicació, de tal forma que la persona que escriu i les
que llegeixen poden seguir un camí de tot el que s'ha publicat i editat.
Catàleg: Agrupació de productes a partir d'un concepte o tipologia.
Client: Un comprador registrat. Disposa de número de client i en tenim les seves
dades informatitzades. Ha d'haver signat la conformitat amb la L.O.P.D.
Comprador: Qualsevol persona que realitza una compra i no és client registrat.
CRM: De les segles en anglès Customer Relationship Management.
Data mining: Explotació i tractament de dades personals per tal d'ordenar-les,
oranitzar-les i valorar-les.
Diada: Jornada de treball diferenciada per un pic de feina desproporcionat i pun-
tual.
Diagrama de Grantt: Eina gràﬁca amb l'objectiu de mostrar el temps de ded-
icació previst per a diferents tasques o activitats al llarg d'un temps total
determinat.
Factura: Còpia de la venta en versió imprimible (sense formulari, ni botons...),
amb les dades legals del comerç i el nom del client/comprador qui ha efectuat
la compra. Dades per a entregar als clients.
Fidelització: Fet d'aconseguir la conﬁança d'un consumidor per tal que esdevin-
gui habitual.
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LOPD: Llei orgànica 15/1999 de protecció de dades de caràcter personal (LOPD).
Té com objectiu garantir i protegir les dades personals, les llibertats públiques
i els drets fonamentals de les persones físiques, i especialment la seva intim-
itat i privadesa personal i familiar.
Mailing: Acció comercial que consisteix a enviar cartes o correus electrònics a un
grup de públic objectiu.
Màrqueting: Procés social i administratiu pel qual els grups i individus satisfan
les seves necessitats al crear i intercanviar béns i serveis o segons altres deﬁni-
cions l'art o ciència de satisfer les necessitats dels clients i obtenir guanys al
mateix temps.
Microcampanya: Són accions comercials dirigides a públics especíﬁcs, que tracten
sobre temes concrets.
Proveïdor: Persona o empresa que subministra productes al comerç.
Públic objectiu: Relació de persones seleccionades en base a certs critèris deter-
minats per a la realització d'una acció comercial.
Punts actuals: Punts vius acumulats des de l'últim regal de ﬁdelització.
Punts totals: Suma de punts des de la primera compra, sense tenir el compte els
utilitzats.
Segmentació: Procés de dividir en grups ben diferenciats un conjunts d'elements
en funció de diferents variables d'entrada.
TIC: Tecnologies de la informació i de la comunicació. Agrupen els elements i les
tècniques utilitzades en el tractament i la transmissió de les informacions,
principalment d'informàtica, internet i telecomunicacions.
Venda: Una llista dels productes comprats, la seva tipologia, la quantitat i el preu
individual. El número de venta-factura, la data, el client (o comprador).
Punts aconseguits en la compra. Dades internes, per a l'històric del client.
Volum de negoci: Quantitat en euros que ingressa un client en determinat temps.
